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Destination observation that the author is made to find out how the marketing strategies 
on AJB Bumiputera 1912 Branch Office. Life Insurance group in Yogyakarta use to market 
effectively and efficiently.  
            This observation takes place at AJB Bumiputera Branch Life Insurance Collection 
Yogyakarta. Data obtained from direct observation and from books or other information such as 
interviews and documentation. Methods of data collection done at the office AJB Bumiputera 
1912 Life Insurance Branch Office Bundle Yogyakarta. This observation using descriptive 
methods. 
            Results obtained from the observation that the author did a marketing strategy that is 
applied to the AJB Bumiputera 1912 Branch Life Insurance Collection Yogyakarta, namely: 
right triangle strategy, pricing, distribution systems and marketing communications. The strategy 
consists of a right triangle right market, right human resources and appropriate products. In 
determining the price term used in the collection of insurance premium which is a means of 
payment by the Policy, to make a valid insurance policy in order to maintain and continue to 
apply, the factors used in calculating life insurance premium collection include: Money guaranty 
(UP) , at the age of the participants began to insurance, the time period / period of insurance, 
premium payment and the premium rate table. Distribution system on AJB Bumiputera 1912 
Life Insurance Branch Office of Yogyakarta using marketing mechanisms that started from an 
agency to seek and obtain prospects, an interview or interviews, proposals, presentations, data 
collection and closing of the insurance. Marketing communications that is used is the type of 
direct marketing through the agency system and policyholders. Marketing strategies on AJB 
Bumiputera 1912 Life Insurance Branch Office Bundle Yogyakarta also experienced some 
constraints in its implementation, the human resources market with a less precise, less pruduk 














A. Latar Belakang Masalah 
Pada era globalisai sekarang ini kebutuhan akan jasa asuransi makin dirasakan baik oleh 
perorangan maupun dunia usaha di Indonesia. Asuransi merupakan sarana finansial dalam tata 
kehidupan rumah tangga, baik dalam menghadapi resiko yang mendasar seperti resiko kematian 
atau dalam menghadapi resiko atas harta benda yang dimiliki. Demikian pula dunia usaha dalam 
menjalankan kegiatannya menghadapi berbagai resiko yang mungkin dapat mengganggu 
keseimbangan usahanya. Dengan mulai membaiknya iklim dan minat masyarakat dalam bidang 
asuransi mengakibatkan tingkat persaingan di dunia asuransi semakin ketat. Strategi pemasaran 
merupakan salah satu senjata bagi perusahaan untuk menghadapi persaingan pasar.  
Strategi merupakan pilihan-pilihan tentang bagaimana cara terbaik dalam menentukan 
dan mencapai tujuan atau misi suatu perusahaan. Sedangkan pemasaran merupakan suatu bentuk 
dari penawaran, dengan mana seseorang atau kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan 
dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai. Pemasaran merupakan fungsi 
pokok bagi perusahaan, semua perusahaan berusaha memproduksi dan memasarkan produk atau 
jasa untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Di samping itu, pada saat ini kegiatan pemasaran 
mempunyai peranan yang sangat penting dalam dunia usaha.  
Philip Kotler (1996:42), berpendapat bahwa Pemasaran adalah menyediakan produk dan jasa 
yang tepat bagi orang yang tepat pada tempat yang tepat dan dalam waktu yang tepat serta 
dengan harga yang tepat dan dengan komunikasi serta promosi yang tepat. 
Pada intinya strategi pemasaran adalah mencari kecocokan antara kemampuan internal 
perusahaan dengan peluang eksternal yang ada di pasar. Mencari kecocokan ini merupakan 
tanggung jawab dari bagian pemasaran untuk menerapkan strategi pemasaran yang sesuai 
dengan produk yang dihasilkan dan sesuai dengan segmen pasar yang ingin dituju oleh produk 
yang diluncurkan. Kelemahan dan keunggulan perusahaan hendaknya dianalisis sehingga 
menjadi sebuah tolok ukur buat perusahaan dalam mengambil keputusan yang efektif dan 
efisien, serta untuk memperkuat posisinya dari para pesaing yang ada. Tujuan utama dari sebuah 
perusahaan ialah pencapaian profit (laba) dan hal ini dapat juga sebagai tolok ukur dalam sukses 
atau tidaknya sebuah perusahaan dalam pencapaian tujuannya. Di sisi lain efektifitas dan 
efisiensi dalam menjalankan operasional perusahaan juga memegang peranan penting. Efisiensi 
yang dimaksud adalah strategi pemasaran yang dilakukan dengan perhitungan dan pertimbangan 
yang tepat sehingga tidak ada pemborosan biaya, baik itu dalam operasional maupun dalam 
biaya promosi maupun iklan. Dan efektifitas yang dimaksud adalah pemilihan strategi pemasaran 
yang tepat dan sesuai dengan segmen pasar yang dilayani oleh perusahaan sehingga target yang 
ditetapkan dapat tercapai. 
Target utama perusahaan untuk memasarkan produknya adalah konsumen, karena  
konsumen merupakan sasaran utama perusahaan yang akan menggunakan produk yang 
ditawarkan oleh perusahaan. Tanpa konsumen maka perusahaan tidak bisa menjual produknya, 
karena begitu pentingnya arti konsumen maka perusahaan harus bisa mengutamakan kepuasan 
konsumen dalam pelayanannya sehingga konsumen tersebut merasakan kenyamanan dan 
kepercayaan untuk tetap menggunakan produk perusahaan tersebut.  
Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912  sebagai salah satu perusahaan yang bergerak 
dalam bidang asuransi jiwa juga harus menghadapi persaingan yang cukup ketat dengan 
perusahaan asuransi jiwa lainnya. Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 dalam 
operasionalnya membentuk tiga divisi agar semua peluang pasar dapat diraih, yaitu: 
1. Divisi Asuransi Jiwa Perorangan  
Divisi asuransi jiwa perorangan berkewajiban melakukan penetrasi segmen pasar atas 
(eksekutif) dan pasar menengah kebawah (standar). 
2. Divisi Asuransi Jiwa Kumpulan 
Divisi asuransi jiwa kumpulan berkewajiban melakukan penetrasi pasar khusus yang 
berbentuk lembaga atau organisasai, misal: pemerintahan, badan unsaha milik Negara 
(BUMN), BUMD, debitur bagi lembaga keuangan yang menyalurkan lembaga kredit dan 
lain-lain. 
3. Divisi Asuransi Jiwa Syari’ah 
Divisi asuransi jiwa syari’ah berkewajiban melakukan penetrasi pasar baik perorangan 
maupun lembaga yang pengelolaannya menggunakan sistem syari’ah. 
Dari ketiga Divisi Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 tersebut, Penulis merasa 
tertarik untuk bisa mengetahui stratregi pemasaran Divisi Asuransi Jiwa Kumpulan dalam 
melakukan penggarapan pasar agar efektif dan efisien. Ada banyak opini yang berkembang, 
bahwa “Sales yang paling baik diantara yang terbaik adalah sales asuransi”. Disini penulis bisa 
merasakan dari opini yang berkembang dari masyarakat tersebut saat penulis mengerjakan 
magang di AJB Bumiputera 1912 Divisi Asuransi Jiwa Kumpulan Kantor Cabang Asuransi Jiwa 
Kumpulan Yogyakarta. Ada beberapa alasan dari opini diatas antara lain banyaknya polemik 
yang berkembang dari masyarakat tentang sisi positif dan negatife dari perusahaan asuransi yang 
memang sering dialami oleh agen-agen asuransi dalam mencari nasabah.  
Untuk menghadapi persaingan di dunia asuransi jiwa, tentunya sangat diperlukan 
stratregi pemasaran dalam melakukan penggarapan pasar yang efektif dan efisien, pada AJB 
Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta strategi pemasaran yang 
digunakan adalah melakukan segmentasi pasar untuk memilih segmen pasar mana saja yang 
akan digarap, tujuan melakukan segmentasi pasar berdasarkan geografis dan bidang usahanya, 
kemudian melakukan identifikasi pasar guna menentukan skala prioritas pasar, sehingga 
segmen pasar yang potensial dapat di target untuk ditawari produk asuransi. Selanjutnya dalam 
menentukan sumber daya manusianya diawali dengan perekrutan calon agen dengan cara 
menyeleksi calon agen berupa wawancara dan ujian pengetahuan umum yang bertujuan untuk 
mencari sumber daya manusia yang memiliki  kemampuan yang dibutuhkan perusahaan, 
kemudian untuk mengenalkan tentang prodok-produk asuransi jiwa kumpulan dan cara kerja 
agen dalam menjual asuransi jiwa kumpulan dilaksanakan pendidikan dan pelatihan agen oleh 
AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta. Setelah mengikuti 
pendidikan dan pelatihan agen, dalam implementasinya pelatihan agen di lapangan dibina oleh 
supervisor/kepala unit opersional agar mampu menggarap pasar sesuai target yang ditentukan. 
Komunikasi pemasaran yang dijalankan oleh AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang 
Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta berupa telemarketing, sistem agency, dan sistem refrensi 
sedangkan perencanaan produknya sesuai dengan Undang-undang No.2 Tahun 1992 Tentang 
Usaha Perasuransian, maka sebagai perusahaan asuransi jiwa, AJB Bumiputera 1912 
memasarkan 4 produk dasar, sebagai berikut: Asuransi Jiwa, Asuransi Kecelakaan diri, Asuransi 
Kesehatan dan Program Anuitas. Untuk Penetapan harga (perhitungan premi) dalam asuransi 
kumpulan ditentukan berdasarkan pada tingkat mortalita, biaya dan tingkat bunga investasi. 
Disini penulis mencoba menguraikan bagaimanakah strategi pemasaran asuransi jiwa 
kumpulan yang dijalankan oleh Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 Kantor Cabang 
Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta dalam penggarapan pasar asuransi jiwa kumpulan agar 
efektif dan efisien. Oleh karena itu penulis memilih judul laporan Tugas Akhir,” STRATEGI 
PEMASARAN PADA AJB BUMIPUTERA 1912 KANTOR CABANG ASURANSI JIWA 
KUMPULAN YOGYAKARTA”. 
 
B. Perumusan Masalah 
Dari latar belakang yang telah diperoleh, penulis mempunyai inti masalah yang dapat 
dikembangkannya.  
“Bagaimanakah strategi pemasaran pada AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi 
Jiwa Kumpulan Yogyakarta?” 
 
C. Tujuan Pengamatan 
Tujuan penulis mengadakan pengamatan di AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang 
Asuransi jiwa kumpulan Yogyakarta adalah:  
 
 
1. Tujuan Operasional 
 Yaitu Untuk mengetahui dan memperoleh suatu gambaran mengenai strategi pemasaran 
asuransi jiwa kumpulan yang digunakan oleh AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang 
Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta. 
2. Tujuan Fungsional 
 Untuk menambah manfaat dan pengetahuan bagi penulis pada khususnya dan pembaca 
pada umumnya tentang strategi pemasaran yang efektif dan efisien.  
3. Tujuan Individual 
Sebagai salah satu syarat guna memperoleh gelar Ahli Madya (A.Md) Program 
Diploma III Manajemen Administrasi Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik, Universitas 
Sebelas Maret Surakarta. 
 
D. Metode Pengamatan 
Metode pengamatan yang dipilih berdasarkan dan mempertimbangkan keserasian 
dengan obyek serta metode yang digunakan sesuai dengan tujuan, sasaran dan masalah yang 
akan diamati. Hal-hal tersebut digunakan untuk memperoleh hasil yang mempunyai validitas 
dan reliabilitas yang tinggi. 
Berikut uraian mengenai metode yang digunakan dalam pengamatan ini: 
1. Jenis Pengamatan 
Pengamatan ini mempergunakan jenis pengamatan deskriptif. Menurut Hadari Nawawi 
dan Mimi Martini (1996: 73), ”jenis deskriptif dapat diartikan sebagai keadaan atau obyek 
pengamatan pada saat sekarang, berdasarkan fakta-fakta yang ada”. 
2. Lokasi pengamatan 
Untuk melaksanakan suatu pengamatan diperlukan lokasi yang berfungsi sebagai objek 
untuk memperoleh dan mengumpulkan data yang berhubungan dengan masalah yang dijadikan 
pengamatan. Adapun pengamatan ini mengambil lokasi di AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang 
Asuransi Jiwa Kumpulan wilayah Propinsi Daerah Istimewa Yogyakarta jalan Jendral Sudirman 
No. 28-30 Yogyakarta. 
Penulis memilih lokasi tersebut dengan alasan sebagai berikut : 
a. Lokasi tersebut membuka diri untuk dijadikan tempat magang. 
b. Penulis memperoleh ijin untuk mengadakan pengamatan pada perusahaan tersebut 
yang memungkinkan memperoleh data-data yang diperlukan sesuai dengan permasalahan 
yang diambil penulis sekaligus untuk memperoleh pengalaman kerja. 
c. Penulis tertarik untuk mengadakan pengamatan pada perusahaan yang bergerak 
pada bidang jasa asuransi jiwa.  
3. Sumber Data 
Data merupakan suatu fakta  atau keterangan dari obyek yang diteliti, Sumber data dalam 
pengamatan ini adalah sebagai berikut : 
a. Data Primer 
Yaitu sumber data yang diperoleh langsung melalui pengamatan di lapangan. Dalam 
pengamatan ini sumber data primer diperoleh dari lokasi pengamatan yaitu keterangan dari 
pegawai bagian pemasaran.   
b. Data Sekunder 
Data yang diperoleh secara tidak langsung untuk mendukung data primer, adapun 
sumber datanya berupa dokumen, mempelajari literature arsip dan laporan. 
4. Teknik Pengumpulan Data 
Adapun metode yang digunakan oleh penulis dalam usaha untuk memperoleh data 
tersebut adalah : 
a.  Observasi  
 Yaitu digunakan untuk memperoleh data dengan jalan mengadakan pengamatan secara 
langsung pada obyek pengamatan dan gambaran nyata tentang keadaan perusahaan. 
b.  Interview (wawancara) 
Yaitu suatu cara pengumpulan data menggunakan tanya jawab secara lisan dan 
langsung dengan pegawai bagian pemasaran yang dapat dipertanggungjawabkan guna 
menjamin kelengkapan data yang diperlukan. 
 
c. Dokumentasi 
Merupakan teknik pengumpulan data dengan mempelajari dokumen, buku panduan, 
laporan dan literatur lainnya, teknik dokumentasi merupakan teknik pokok dalam 
pengamatan ini sebab pengolahan data penulis banyak menggunaka dokumentasi yang ada. 
5. Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik yang digunakan dalam penulisan laporan tugas akhir ini adalah Porposive Sampling 
dimana penulis cenderung memilih informan yang dianggap tahu dan dapat dipercaya untuk 
menjadi sumber data yang mantap dan mengetahui masalah secara mendalam. Informan yang 
dipilih dapat menunjuk informan lain yang dianggap lebih tahu sehingga informan dapat 
berkembang sesuai dengan kebutuhan dan kemantapan penulis dalam memperoleh data. 
Adapun yang dijadikan informan antara lain:  
a. Bapak Murkadi sebagai Kepala Cabang Askum Yogyakarta AJB Bumiputera 1912. 
b. Bapak Budi Sutikno, SE sebagai Kepala Unit Operasional. 
c. Bapak  R. Arif Suryohandaru, SE sebagai Agen Koordinator Askum. 
d. Bapak Dani. Hartadi, SE sebagai Kepala Unit Operasional. 
e. Ibu Erna Widyastuti, S.Si, AAI.J sebagai Tenaga Teknik Askum (TTA). 
6. Teknik Analisi Data 
Menurut (HB Sutopo, 1988:34-37) dalam analisis data dengan model interaktif, setelah 
data terkumpul kemudian dilakukan analisis melalui 3 (tiga) komponen yaitu reduksi data, 
penyajian data dan penarikan kesimpulan. Ketiga komponen tersebut saling berinteraksi dengan 














Model Analisis Interaktif 
Komponen-komponen dalam analisa data tersebut diperjelas sebagai berikut: 
a. Pengumpulan data 
Langkah pengumpulan data ini sesuai dengan metode pengumpulan data yang telah 
diuraikan sebelumnya, yang terdiri dari wawancara, observasi serta analisa dokumen. 
Pengumpulan data tersebut dilakukan selama data yang diperlukan belum memadai dan akan 
dihentikan apabila data yang diperlukan telah memadai untuk pengambilan keputusan. 
b. Reduksi data 
Merupakan proses seleksi, pemfokusan, penyederhanaan dan pengabstrakan data kasar 
yang muncul dari catatan tertulis dilapangan. Proses ini berlangsung terus menerus dari tahap 
awal sampai berakhirnya laporan akhir pengamatan. 
c. Sajian data 
Dengan melihat suatu penyajian data, pengamat akan mengerti apa yang terjadi dan 
memungkinkan untuk mengerjakan sesuatu pada analisa atau tindakan lain. 
d. Penarikan kesimpulan 
Pada awalnya kesimpulan tersebut kurang jelas kemudian semakin meningkat atau 
lebih jelas karena mempunyai landasan yang kuat. Kesimpulan akhir tidak akan terjadi 











Tinjauan pustaka pada kegiatan pengamatan bertujuan untuk mengkaji teori-teori tentang 
masalah yang dirumuskan, selain itu tinjauan pustaka juga merupakan landasan dalam 
menyelesaikan pengamatan. Pada bab ini penulis akan menguraikan tinjauan pustaka yang akan 
digunakan untuk menganalisa setiap variabel dari strategi pemasaran pada Asuransi Jiwa 
Bersama Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta. 
 
A. Strategi 
1. Pengertian Strategi 
Menurut Glueck,  
“Strategi adalah rencana yang disatukan menyeluruh dan terpadu yang mengaitkan 
keunggulan perusahaan dengan tatanan lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan 
bahwa tujuan utama perusahaan dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh 
perusahaan”. (Fandy Tjiptono, 1997:12) 
 
Menurut Chandler,  
“Stratregi adalah penentuan tujuan dan sasaran jangka panjang perusahaan, diterapkannya 
aksi dan alokasi sumber daya yang dibutuhkan untuk mencapai tujuan yang telah 
ditetapkan”. (Mudrajad Kuncoro, Ph.D, 2005:1) 
Menurut Coulter,  
“Strategi adalah sejumlah keputusan yang ditujukan untuk mencapai tujuan (goal) dan 
menyesuaikan sumber daya organisasi dengan peluang dan tantangan yang dihadapi dalam 
lingkungan industrinya”. (Mudrajad Kuncoro, Ph.D, 2005:12) 
 
Dari beberapa pendapat diatas, penulis menyimpulkan bahwa pengertian strategi 
adalah rencana yang disusun oleh suatu perusahaan atau organisasi untuk mencapai tujuan 
yang sudah ditetapkan. 
 
 
2. Manfaat Strategi Perusahaan Secara Umum 
Adapun manfaat strategi bagi perusahaan secara umum adalah: 
a. Sebagai cara untuk mengantisipasi masalah-masalah perusahaan di masa depan 
pada kondisi perusahaan yang berubah secara cepat. 
b. Dapat memberikan tujuan dan arah perusahaan di masa depan dengan jelas 
kepada semua karyawan. 
c. Membuat tugas para eksekutif puncak menjadi lebih mudah dan kurang beresiko. 
d. Untuk memonitor apa yang dikerjakan dan apa yang terjadi di dalam perusahaan 
agar dapat memberikan sumbangan terhadap kesuksesan perusahaan atau justru 
mengarah pada kegagalan.  
 
B. Pemasaran 
1. Pengertian Pemasaran 
Menurut pendapat para ahli ekonomi tentang pemasaran: 
“Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dengan mana individu dan kelompok 
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran 
produk dan nilai”. (Philip Kotler, 1994:4). 
Dari definisi Philip Kotler, kita melihat bahwa dasar pemikiran pemasaran dimulai 
dari kebutuhan dan keinginan konsumen Sehingga bukan pemasar yang menciptakan 
kebutuhan melainkan kebutuhan tersebut sudah ada sebelumnya. Pemasar mempengaruhi 
permintaan dengan membuat produk yang menarik, terjangkau, cocok dan mudah didapat 
oleh konsumen.  
 
“Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan usaha yang ditujukan 
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang 
dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli 
potensial”. (Basu Swastha dan T. Hani Handoko, 1982:6)  
 
Dari pendapat Basu Swastha dan T. Hani Handoko diatas dapat dilihat bahwa proses 
pemasaran itu dimulai jauh sejak sebelum barang-barang diproduksi, tidak dimulai pada saat 
produksi selesai, juga berakhir dengan penjualan, semua keputusan yang diambil di bidang 
pemasaran harus ditujukan untuk menentukan produk dan pasarnya, harganya, serta 
promosinya. 
Kesimpulan penulis dari pendapat diatas bahwa pengertian pemasaran adalah suatu 
proses di dalam kegiatan usaha yang bertujuan untuk merencanakan, mempromosikan, 
menetapkan harga, mendistribusikan serta menciptakan suatu produk yang diarahkan untuk 
memenuhi dan memuaskan kebutuhan serta keinginan konsumen sesuai dengan permintaan 
agar dapat diminati oleh banyak konsumen. 
2. Jenis Pemasaran 
Dalam bisnis jasa pemasaran bersifat sangat kompleks karena banyak elemen yang 
mempengaruhi seperti internal organisasi, lingkungan fisik, komentar dari mulut – mulut, 
dsb. Oleh karena itu menurut Gron rous (dalam Philip Kotler 1994:469), mengemukakan 
bahwa pemasaran jasa ada 3 yaitu: 
a. Pemasaran Eksternal 
Dilakukan untuk menghubungkan perusahaan dengan konsumen, hal ini 
merupakan pekerjaan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan untuk menyiapkan, 
menentukan harga, mendistribusikan dan mempromosikan jasa kepada konsumen. 
b. Pemasaran Internal 
Dilakukan untuk menghubungkan perusahaan dan karyawan, dalam hal ini 
perusahaan melatih dan memotivasi karyawan untuk melayani konsumen dengan baik. 
c. Pemasaran Interaktif 
Dalam hal ini menghubungkan antara konsumen dengan karyawan dengan 
karyawan perusahaan. Pemasaran interaktif merupakan gambaran atas keahlian karyawan 
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C. Strategi Pemasaran 
1. Pengertian Strategi Pemasaran 
Philip Kotler mengemukakan bahwa: 
“Strategi pemasaran adalah logika pemasaran dan berdasarkan itu unit bisnis diharapkan 
untuk mencapai sasaran – sasaran pemasarannya, didalamnya tercantum pengambilan 
keputusan pokok tentang biaya pemasaran dari perusahaan, bauran pemasaran dan 
alokasi pemasaran”. (1996:93) 
 
Pada penerapan di lapangan, strategi pemasaran memberikan arahan dalam 
kaitannya dengan variabel-variabel seperti segmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, 
elemen bauran pemasaran, positionig dan biaya bauran pemasaran. Seperti yang 
diungkapkan menurut Corey (dalam Fandy Tjiptono,1997:215) strategi pemasaran 
merupakan empat elemen yang saling terkait yaitu perencanaan produk, penetapan harga, 
sistem distribusi dan komunikasi pemasaran (promosi). Keempat elemen itu juga penting 
dalam strategi pemasaran jasa, akan tetapi dalam strategi pemasaran jasa ada elemen-
elemen lain yang bisa dikontrol dan dikoordinasikan untuk keperluan komunikasi dengan 
dan memuaskan konsumen jasa, menurut (Yazid, 1999:20) elemen-elemen tersebut 
adalah orang (people or participants), lingkungan fisik di mana jasa diberikan atau bukti 
fisik (physical evidence) dan proses jasa itu sendiri (process) 
Konsep yang mendasari dari strategi pemasaran adalah sebagai berikut: 
a. Pemilihan pasar 
Faktor yang mempengaruhi dalam pemilihan pasar: 
1) Keterbatasan terhadap sumber daya internal yang mendorong perlunya   pemusatan 
lebih sempit. 
2) Pengalaman secara keseluruhan yang didasarkan pada trial and error didalam 
menaggapi peluang dan tantangan  
Pemilihan pasar dimulai dengan melakukan segmentasi pasar dan kemudian 
memilih pasar sasaran yang paling memungkinkan untuk dilayani. 
Segmentasi pasar: 
Segmentasi pasar adalah pembagian dari pada pasar secara keseluruhan ke dalam 
kelompok-kelompok untuk penyesuaian yang lebih tepat dan konkret dari suatu produk, 
sesuai dengan keinginan, kebutuhan, serta karakteristik konsumen. (M. Mursid, 1997:33) 
Segmentasi Pasar adalah suatu strategi yang dengan sengaja membagi suatu pasar 
dalam bagian-bagian dan dengan sadar membina bagian-bagian tertentu untuk dijadikan 
pasar sasaran (target market). (Sofjan Assauri, 1990:134) 
Dari beberapa pendapat diatas, penulis menyimpulkan bahwa Segmentasi pasar 
adalah kegiatan membagi-bagi pasar yang dilakukan secara menyeluruh dimana 
perusahaan harus memperhatikan pembelian dari masing-masing segmen paling tidak 
usahannya akan lebih ekonomis apabila unit – unit pembelian itu dikelompokkan 
kedalam beberapa kelompok saja, dengan tujuan memperoleh laba yang maksimum. 
Segmentasi pasar dapat dilakukan berdasarkan: 
1) Segmentasi Demografi adalah pembagian pasar untuk membentuk kelompok-
kelompok berdasarkan atau berfokus kepada variable-variabel seperti jenis kelamin, 
usia, ukuran keluarga, pendapatan, pekerjaan dan agama. 
2) Segmentasi Geografis adalah pembagian pasar untuk membentuk atau berfokus 
kepada unit-unit wilayah yang berbeda seperti bangsa, Negara, provinsi, kabupaten 
dan sebagainya. 
3) Segmentasi Perilaku adalah pembagian pembeli untuk membentuk kelompok-
kelompok berdasarkan pengetahuan, sikap, penggunaan, dan tanggapan-tangapan 
terhadap jasa. 
4) Segmentasi Psikografis adalah membagi-bagi pembeli untuk membentuk atau 
berfokus kepada kelompok-kelompok berdasarkan kelas sosial, gaya hidup atau 
karakteristik kepribadian. (Yazid, 1999:76-77) 
Berdasarkan segmentasai pasar diatas dapat dibentuk melalui pengelompokan 
konsumen yang mempunyai karakteristik yang sama, yang dalam beberapa hal membantu 
dalam design, penyampaian, komunikasi pemasaran (promosi) atau penentuan harga jasa, 
jadi segmentasai ini merupakan pendekatan yang berorientasai ke pasar dengan maksud 
untuk mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan konsumen dan memuaskan kebutuhan 
dan keinginan itu dengan memberikan jasa pada benefit baik bagi konsumen maupun 
bagi organisasai.  
Dalam segmentasi pasar, manajemen perusahaan harus memiliki kriteria tertentu 
agar menempatkannya dalam posisi yang lebih baik. beberapa kriteria dalam menetapkan 
segmentasi pasar tersebut, diantaranya :  
1) Bisa tidaknya diukur 
Besarnya segmen yang dipilih dan daya belinya harus dapat diukur sehingga 
perusahaan dapat menentukan apakah investasi pemasaran untuk segmen itu 
menguntungkan atau tidak. 
2) Bisa tidaknya diakses 
Kriteria ini digunakan untuk menetapkan derajat sejauh mana segmen dapat 
dijangkau dan dilayani. Ini berarti periklanan dan alat-alat pemasaran lain yang 
dipakai harus dapat mencapai konsumen dalam segmen pasar yang dipilih. 
3) Bisa tidaknya ditentukan substansinya 
Hal lain yang tidak kalah pentingnya adalah penetapan derajat kedalam mana segmen 
dapat digolongkan, yaitu cukup besar dan menguntungkan atau tidak. Segmen-
segmen yang dipilih haruslah segmen yang menguntungkan dalam jangka panjang, 
disamping itu segmen tersebut juga tidak akan menguras waktu dan tenaga karyawan 
perusahaan. 
4) Bisa tidaknya dilakukan tindakan 
Kriteria ini mengukur sejauh mana efektifitas program-program tindakan yang 
digunakan untuk menarik dan melayani suatu segmen. Tindakan-tindakan yang perlu 
dilakukan mencakaup design jasa untuk menarik dan melayani segmen konsumen 
yang dipilih. (Yazid, 1999:78-79) 
Dari kriteria-kriteria dalam menetapkan segmentasi pasar diatas Kenyataannya 
bahwa adanya segmen-segmen konsumen bukan merupakan justifikasi bahwa perusahaan 
secara otomatis akan memilihnya sebagai pasar sasaran yang akan dilayaninya. Segmen-
segmen itu harus dievaluasi daya tariknya, besar daya belinya, keterjangkauannya dan 
mampu tidaknya perusahaan dalam menarik dan melayani segmen yang dipilinya itu. 
Setiap kriteria yang di pakai juga harus dapat di buat ukuran tingkat rata – rata untuk 
suatu merek harus berbeda-beda antara segmen yang satu dengan yang lainnya, begitu 
pula tingkat sensivitas pembeli terhadap kebijaksanaan promosi dan pemasaran 
perusahan segmen itu harus cukup besar sehingga strategi segmentasi dapat diutamakan 
untuk peningkatan laba. 
b. Perencanaan Produk 
Perencanaan merupakan suatu titik awal dari keseluruhan kegiatan perusahaan 
(dalam hal pemasaran) yang akan diikuti dengan langkah lainnya. (Marwan Asri, 
1991:31) 
Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk 
diperhatikan, diminta, dicari, dibeli dan digunakan atau dikonsumsi pasar sebagai 
pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. (Fandy Tjiptono, 
1997:95) 
Penulis dapat manarik kesimpulan bahwa Perencanaan produk merupakan 
langkah awal dari sebuah rencana yang digunakan oleh perusahaan atau organisasi untuk 
menentukan sesuatu (barang dan jasa) yang dapat digunakan untuk memenuhi kebutuhan 
dan keinginan konsumen. 
Produk ada dalam bermacam-macam bentuk. Bentuk-bentuk ini mencangkup 
barang-barang, jasa dan kombinasi dari keduanya. Meskipun cenderung bahwa produk 
sebagai barang atau jasa, kebanyakan produk adalah pencampuran dari semuannya. 
Barang adalah produk yang secara primer dapat disentuh dan yang memiliki garis-garis 
fisik yang jelas. Para konsumen dapat melihat, menyentuh, dan kadang-kadang mencium, 
mendengar dan merasakan barang-barang. Jasa secara primer adalah aktifitas yang 
abstrak yang dilakukan oleh satu pihak bagi pihak lainnya. Jasa hanya dapat dialami bila 
jasa itu dilaksanakan, dipakai, atau dikonsumsi. Jasa memiliki sedikit (itupun bila ada) 
aspek-aspek yang bersifat dapat disentuh. Asuransi dan kebanyakan produk financial 
lainnya terutama adalah tidak tersentuh, karenanya dianggap jasa. 
Keabstrakan jasa lebih menyulitkan keputusan pembeli. Kebanyakan pembeli 
mendapatkan lebih banyak kesulitan dalam mencerna dan memahami perbedaan diantara 
produk abstrak dari pada yang mereka lakukan pada perbedaan diantara barang-barang 
yang tersentuh. Sesuai dengan itu, sebelum membeli, konsumen biasanya tidak dapat 
menguji kualitas barang, meskipun mereka biasanya dapat menguji kualitas suatu barang. 
Banyak jasa khususnya jasa asuransi dan finansiil - dasarnya berupa janji-janji yang akan 
dilaksanakan pada masa mendatang. Karena seorang konsumen tidak dapat melihat, 




c. Penetapan Harga 
Harga merupakan satu – satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan 
pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan dan juga berpengaruh langsung terhadap 
laba perusahaan. Disamping itu harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat 
fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat. Dengan demikian keputusan dan penetapan 
harga memegang peranan penting dalam setiap perusahaan bagi kelangsungan hidupnya. 
Adapun definisi harga adalah sebagai berikut : 
”Jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sujumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya. (Basu Swastha dan 
Irawan, 1990:241) 
Berdasarkan definisi tersebut, maka setiap perusahaan hendaknya dapat menetapkan  
harga dengan tepat. 
Dapat ditarik kesimpulan bahwa tingkat harga yang ditetapkan mempengaruhi 
kuantitas atau jumlah barang atau jasa yang terjual, selain itu harga juga memepengaruhi  
jumlah biaya, karena kuantitas yang terjual berpengaruh pada biaya yang ditimbulkan 
dalam kaitannya dengan efisiensi produksi, oleh karena itu penetapan harga memegang 
peranan penting dalam setiap perusahaan.  
Tujuan Penetapan Harga: 
1. Untuk mendapatkan atau menghasilkan laba paling tinggi. 
2. Agar dapat meningkatkan dan mencapai target volume penjualan atau pangsa pasar. 
3. Untuk mempertahankan citra (image) suatu perusahaan atau untuk meningkatkan 
persepsi konsumen terhadap keseluruhan bauran produk yang ditawarkan perusahaan 
sehingga perusahaan bertahan hidup. 
4. Tujuan stabilitas harga dengan jalan menetapkan harga untuk mempertahankan 
hubungan yang stabil antara harga suatu perusahaan dan harga pemimpin industri. 
(Fandy Tjiptono, 1995: 120-121) 
Prosedur penetapan harga, pada dasarnya dilakukan dengan melihat orientasi: 
1. Orientasi biaya 
Penetapan harga dengan berorientasi biaya memperlihatkan bahwa harga jual 
ditetapkan dengan cara menambahkan suatu prosentase tertentu atau sejumlah 
keuntungan terhadap biaya produksi. 
2. Orientasi permintaan 
Penetapan yang berorientasi kepada permintaan menghendaki penetapan harga yang 
didasarkan lebih kepada persepsi pihak konsumen dan intensitas permintaan dan 
bukan kepada biaya. 
3. Orientasi terhadap pesaing 
Perusahaan yang berorientasi kepada pesaing mungkin akan berupaya menetapkan 
harga yang lebih murah atau lebih mahal dari harga pesaing dengan suatu prosentase 
tertentu. (Basu Swastha Dh, 1987: 31-32) 
d. Sistem distribusi 
Distribusi merupakan kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan 
mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen ke konsumen sehingga 
penggunaannya sesuai yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, tempat dan saat 
dibutuhkan). (Fandy Tjiptono, 1997:185) 
Distribusi merupakan lembaga-lembaga distributor atau lembaga-lembaga 
penyalur barang atau jasa dari produsen ke konsumen. (Philip Kotler, 1996:153) 
Dapat disimpulkan bahwa sistem distribusi berarti jaringan organisasi dan 
individu-individu yang secara bersama-sama melakukan semua kegiatan pemasaran yang 
diperlukan untuk melengkapi/menyelesaikan proses pertukaran pemasaran dengan 
menyampaikan suatu produk dari produsennya kepada para konsumennya. 
e. Komunikasi Pemasaran 
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program 
pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah 
mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka 
mereka tidak akan pernah membelinya.  
Pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Yang 
dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktifitas pemasaran yang berusaha 
menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran 
atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk 
yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. (Fandy Tjiptono, 1997:219) 
Secara singkat komunikasi pemasaran (promosi) berkaitan dengan upaya 
perusahaan dalam mengenalkan produk-produknya pada konsumen , lalu konsumen 
tersebut memahaminya, berubah sikap, menyukai, yakin akan memenuhi kebutuhannya 
dan akhirnya membeli. 
Tujuan utama komunikasi pemasaran (promosi) adalah untuk memberikan 
informasi kepada konsumen tentang produk-produknya, harga-harga dari produk-
produknya, membujuk konsumen untuk membeli produk-produknya dan mengingatkan 
konsumen tentang kebaikan-kebaikan atau manfaat yang dikaitkan dengan transaksi 
bisnis dengan perusahan. 
Adapun alat – alat promosi yang digunakan: 
1. Personal selling 
Personal selling merupakan alat komunikasi langsung (tatap muka) antara 
penjual dengan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon 
pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka 
kemudian akan mencoba membelinya. (Fandy Tjiptono, 1997: 224) 
Personal selling dapat lebih efektif dalam menghasilkan penjualan dibanding 
dengan yang dapat dihasilkan oleh iklan karena tenaga penjual dapat menjawab 
pertanyaan-pertanyaan dan memberikan umpan balik segera kepada para pembeli 
potensial. 
 
2. Public Relation 
Public relation merupakan upaya komunikasi menyeluruh dari suatu 
perusahaan untuk mempengaruhi persepsi, opini, keyakinan dan sikap bagi kelompok 
ataupun masyarakat terhadap perusahaan tersebut.  Yang dimaksud dengan 
kelompok-kelompok itu adalah mereka yang terlibat, mempunyai kepentingan dan 
dapat mempengaruhi kemampuan perusahaan dalam mencapai tujuannya. (Fandy 
Tjiptono, 1997: 224) 
Public relation sebagai sarana bagi sebuah perusahaan jasa untuk 
menciptakan kesan yang baik tentang perusahaan, produknya dan perwakilan-
perwakilan pemasarannya. 
f. Orang (people or participants) 
Partisipan atau orang adalah setiap dan semua pelaku yang memainkan suatu 
peran dalam waktu-riil jasa (selama berlangsungnya proses dan konsumsi jasa 
belangsung). Jadi yang termasuk di sini adalah semua karyawan maupun konsumen. 
Semua sikap dan tindakan karyawan, bahkan cara berpakaian karyawan dan penampilan 
karyawan mempunyai pengaruh terhadap persepsi konsumen atau keberhasilan waktu riil 
pelayanan. (Yazid, 1999:21) 
Semua karyawan yang berhubungan dengan konsumen dapat disebut sebagai 
tenaga penjualan. Dengan kata lain, dalam pengertian yang lebih luas, pemasaran 
merupakan pekerjaan semua personel organisasi jasa, oleh karena itu semua prilaku 
karyawan jasa harus diorientasikan kepada konsumen.  
Secara singkat perusahaan jasa dapat membedakan dirinya dengan cara merekrut 
dan melatih karyawan yang lebih mampu dan lebih berkompeten dalam bidangnya 
sehingga dapat diandalkan dalam berhubungan dengan pelanggan atau nasabah. 
g. Lingkungan fisik (Physical Environment) 
Lingkungan fisik atau bukti fisik dimana jasa disampaikan dan dimana 
perusahaan dan konsumennya berinteraksi, dan setiap komponen tangible memfasilitasi 
penampilan atau komunikasi jasa tersebut. Karena jasa itu intagibel dan karenanya sulit 
untuk dievaluasi, maka bukti fisik memberikan tanda-tanda, misalnya kualitas jasa. Bukti 
fisik jasa mencakup semua hal yang tangible berkenaan dengan suatu jasa seperti brosur, 
kartu bisnis, format laporan dan peralatan. (Yazid, 1999:22) 
Secara singkat perusahaan jasa dapat mengandalkan lingkungan fisik yang lebih 
aktaraktif sehingga mendukung dalam proses berjalannya suatu pemasaran, lingkungan 
fisik yang baik dan strategis akan membantu lancarnya proses pemasaran tersebut. 
h. Proses (Process) 
Proses yaitu semua prosedur aktual, mekanisme dan aliran aktivitas dengan mana 
jasa disampaikan yang merupakan sistem penyajian atau operasi jasa. Obyek utama dari 
pemasaran adalah mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan pasar, oleh karena itu jasa 
harus didesign untuk memenuhi kebutuhan tersebut. Design jasa mencangkup design dari 
proses jasa dan bagaimana jasa disampaikan. Penyajian jasa aktual akan menentukan 
tahapan pengalaman konsumen atau aliran operasi jasa, bahkan bisa menjadi bukti yang 
bisa dinilai konsumen. (Yazid, 1999:23) 
Secara singkat perusahaan jasa dapat merancang proses penyampaian jasa yang 
superior dan akurat sehingga para nasabah atau konsumennya merasa puas. 
 
2. Pentingnya Strategi Pemasaran 
Banyaknya perusahaan jasa yang saling bersaing untuk melakukan diferensiasi 
kompetitif,  meningkatkan kualitas jasa dan mengelola produktivitas jasa agar menjadi lebih 
baik dari pada para pesaingnya. Oleh karena itu diperlukan strategi pemasaran yang baik, 
pentingnya strategi pemasaran dalam sebuah perusahaan jasa adalah : 
a.  Salah satu dasar yang dipakai dan menyusun perencanaan perusahaan secara menyeluruh. 
b.  Semakin kerasnya persaingan yag dihadapi oleh perusahaan pada umumnya sehingga 
tidak ada pilihan lain bagi perusahaan selain berusaha untuk menghadapinya. Dengan 
semakin kerasnya persaingan yang dihadapi semakin besar pula peranan perencanaan. 
Tindakan pemasaran yang terencana merupakan salah satu jaminan menangnya 
perusahaan dalam berkompetisi. 
c.  Mendorong perusahaan untuk lebih inovatif, selalu berusaha untuk memikirkan sesuatu 
yang baru. (Marwan Asri, 1991: 31-33) 
 
Strategi pemasaran pada AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan 
Yogyakarta, dalam penerapannya dilapangan mengunakan : 
1. Strategi  Segitiga Tepat 
a. Tepat pasar 
Implementasi stratregi pemasaran asuransi jiwa kumpulan Kantor Cabang 
Yogyakarta yang berdasar pada pasar potensial dalam penggarapannya untuk dapat 
ditawari produk-produk asuransi jiwa kumpulan.  
Ciri-ciri pasar potensial Asuransi Jiwa kumpulan: 
1. Bentuk perusahaan, maksudnya untuk memudahkan mencari contac person 
(IDIPUP). 
2. Jumlah karyawan, maksudnya untuk memudahkan dalam menetapkan 
underwriting (seleksi resiko). 
3. Kesejahteraan karyawan yang sudah ada, maksudnya untuk menetapkan 
produk yang akan ditawarkan. 
4. perusahaan sehat, maksudnya mampu membayar premi asuransi. (Bapak 
Murkadi selaku Kepala Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan) 
Secara singkat tepat pasar dimulai dengan melakukan segmentasi pasar  
kemudian dilakukan identifikasi pasar sehingga didapatkan data pasar potensial yang 
selanjutnya akan ditentukan skala proritas penggarapannya. 
b. Tepat Sumber Daya Manusia 
Implementasi strategi pemasaran asuransi jiwa kumpulan dalam menempatkan 
sumber daya manusia (agen) pada segmen pasar yang tepat sesuai pengetahuan dan 
kemampuannya. (Bapak Murkadi selaku Kepala Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan) 
Secara singkat menentukan sumber daya manusia yang tepat dan sesuai 
pengatahuan dan kemampuan yang dimiliki oleh sumber daya manusia tersebut  
diperlukan langkah-langkah sebagai berikut :  
1. Perekrutan calon sumber daya manusia (agen)  
2. Pendidikan dan Pelatihan calon sumber daya manusia (agen) lapangan  
3. Pembinaan agen pelatihan lapangan. 
 
c. Tepat Produk 
Penawaran produk kepada calon pemegang polis didasarkan pada identifikasi 
pasar yang sudah dilakukan.  
Keinginan dan kebutuhan calon pemegang polis dapat dipenuhi sepanjang :  
1. Prodak dibuat tidak menyimpang dari undang-undang asuransi 
2. Inovasi produk tidak menyimpang dari perhitungan teknis asuransi 
Secara singkat diperlukan suatu inovasi atau rancangan produk yang 
bermanfaat bagi calon pemegang polis agar produk yang ditawarkan dapat memberi 
solusi kebutuhan atau keinginan calon pemegang polis 
 
2. Penetapan harga 
Harga merupakan satu – satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan 
pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan dan juga berpengaruh langsung terhadap 
laba perusahaan. Disamping itu harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat 
fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat. Dengan demikian keputusan dan penetapan 
harga memegang peranan penting dalam setiap perusahaan bagi kelangsungan hidupnya. 
Adapun definisi harga adalah sebagai berikut : 
”Jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sujumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya. (Basu Swastha dan 
Irawan, 1990:241) 
Berdasarkan definisi tersebut, maka setiap perusahaan hendaknya dapat 
menetapkan  harga dengan tepat. 
 
3. Sistem Distribusi 
Distribusi merupakan kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan 
mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen ke konsumen sehingga 
penggunaannya sesuai yang diperlukan (jenis, jumlah, harga, tempat dan saat 
dibutuhkan). (Fandy Tjiptono, 1997:185) 
Distribusi merupakan lembaga-lembaga distributor atau lembaga-lembaga 
penyalur barang atau jasa dari produsen ke konsumen. (Philip Kotler, 1996:153) 
Dapat disimpulkan bahwa sistem distribusi berarti jaringan organisasi dan 
individu-individu yang secara bersama-sama melakukan semua kegiatan pemasaran yang 
diperlukan untuk melengkapi/menyelesaikan proses pertukaran pemasaran dengan 
menyampaikan suatu produk dari produsennya kepada para konsumennya. 
 
4. Komunikasi pemasaran 
Alat yang digunakan untuk memperlancar penjualan suatu produk adalah melalui 
promosi. Promosi adalah salah satu bagian dari marketing mix yang besar peranannya 
dalam pemasaran produk dan jasa. 
Pada hakikatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Yang 
dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktifitas pemasaran yang berusaha 
menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau mengingatkan pasar sasaran 
atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk 
yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. (Fandy Tjiptono, 1997:219) 
Secara singkat komunikasi pemasaran (promosi) merupakan upaya perusahaan 
dalam mengenalkan produk-produknya pada konsumen, lalu konsumen tersebut 
memahaminya, berubah sikap, menyukai, yakin akan memenuhi kebutuhannya dan 










































A. Gambaran Umum Tentang Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 
1. Kelahiran AJB Bumiputera 1912 
Lahirnya AJB Bumiputera 1912 tidak dapat dipisahkan dari Kebangkitan 
Nasional, dalam bab ini Penulis akan mengulas secara ringkas kaitannya dengan “Boedi 
Oetomo” baik secara kelembagaan, tokoh-tokohnya, sifat dan cara perjuangan yang 
dipilih, karena AJB Bumiputera 1912 adalah bagian dari pergerakan nasional pada kurun 
waktu yang sama dengan pendirinya Budi Utomo yang dijadikan tonggak sejarah untuk 
kemudian dikenal dengan Kebangkitan Nasional. 
Dilatar belakangi oleh kondisi bangsa Indonesia yang terjajah selama lebih 
hampir tiga ( 3 ) abad oleh colonial Belanda maka timbulah Gerakan Nasional oleh 
bangsa Indonesia yang ditandai dengan berdirinya Boedi Oetomo yang merupakan 
gabungan dari unsure-unsur Jong Java, Jong Sumatera, Jong Batak Bond, Jong 
Islamieten, dan Jong Selebes. 
Boedi Oetomo yang didirikan Dr. Soetomo dan kawan-kawannya di STOVIA 
Jakarta pada tanggal 20 Mei 1908, yang mempunyai susunan pengurus sebagai berikut: 
 
Ketua  : Soetomo 
Wakil Ketua : Moh. Soelaeman 
Sekretaris I : Soewarno 
Sekretaris II : Goenawan Mangoen Koesoemo 
Bendahara : Angka 
 
Pada bulan Agustus 1908 berdirilah Boedi Oetomo Cabang Yogyakarta I yang 
diketuai oleh Dr. Wahidin dengan anggota Pengurus yang terdiri dari bangsawan. 
Sedangkan Cabang dari Yogyakarta II diketuai oleh M. Djoko Soeroso yang angotanya 
terdiri atas pelajar-pelajar Kweekschool ( Sekolah Pendidikan Guru ) Jetis Yogyakarta. 
Menjelang konggres I Boedi Oetomo yang diadakan di Yogyakarta pada tanggal 
3-5 Oktober 1908, dibentuk Panitia Konggres yang susunannya sebagai berikut :  
 Ketua  : Dr. Wahidin Soediri Hoesodo 
Wakil Ketua : R. M. Pandji Brotoatmojo 
Penulis I : M. Ng. Dwidjosewojo 
Penulis II : R. Sosrosoegondo 
Bendahara : Pangeran Noto Dirodjo 
 
Dari anggota panitia itu diketahui bahwa M. Ng. Dwidjosewojo berasal dari unsur 
Boedi Oetomo Cabang Yogyakarta II, karena dia adalah guru Bahasa Jawa di Sekolah 
Pendidikan Guru tersebut diatas. Hal ini perlu penulis kemukakan karena akan ada 
kaitannya dengan kegiatan dan penganut Boedi Oetomo dikalangan guru. 
Berdirinya Boedi Oetomo mempunyai dampak yang luas dikalangan kaum 
Pergerakan Nasional di Indonesia. Berbagai perkumpulan muncul dengan program 
perjuangan masing-masing, seperti Serikat Perdagangan Islam ( SDI ) di Jakarta tahun 
1909, disusul dengan pendirian SDI di Bogor dan Surakarta, Indische Partij 1912, dan 
pergerakan-pergerakan lain. 
Sifat perjuangan Boedi Oetomo adalah moderat, inilah yang membedakan dengan 
organisasi pergerakan lain yang sifatnya radikal, sifat moderat Boedi Oetomo ini 
tercermin dari pilihan tokoh yang memimpin, hampir semua pengurus Boedi Oetomo 
baik pusat maupun cabang memilih cara perjuangan yang moderat yang kooperatif 
dengan Belanda. 
Dari sifat perjuangan Boedi Oetomo yang moderat itu, menimbulkan kontroversi. 
M. Ng. Dwidjosewojo pernah memperjelas sifat Boedi Oetomo, yaitu moderat dalam cara 
perjuangannya dan kooperatif dalam menghadapi Pemerintahan Kolonial Belanda. 
Pernyataan tersebut mengundang berbagai reaksi, yang paling tajam datang dari 
kelompok Radikal Revolusioner. Bahkan Soewardi Soerjaningrat pernah mencurigai 
Dwidjosewojo sebagai de loyal “ Strooplikers” walaupun pada akhirnya pernyataan itu 
diralatnya sendiri. 
Tentang M. Ng. Dwidjosewojo ini ada hal menarik untuk dikemukakan, yaitu 
besarnya peranan dan pengaruh di lingkungan Boedi Oetomo. Di sini Dwidjosewojo 
berperan sangat aktif bersama rekan-rekannya dari Boedi Oetomo seperti Sastrowidjoyo, 
maka dari sini dapat disimpulkan bahwa Dwidjosewojo adalah motor penggerak dihampir 
semua kegiatan Boedi Oetomo, baik dibidang social, maupun politik seperti 
perjuangannya dalam membentuk Volksraad ( Dewan Rakyat Hindia Belanda ) yang 
terwujud pada tahun 1918. 
Juga salah satu usahanya adalah membentuk organisasi di kalangan para guru. 
Pembentukan organisasi ini merupakan cikal bakal berdirinya AJB Bumiputera 1912 
yang sekarang. Tahun 1912 Dwidjosewojo mendirikan Perserikatan Guru-guru Hindia 
Belanda ( P.G.H.B ) yang mendapat pengakuan dari pemerintah pada tanggal 18 
Desember 1912. Pada Konggres I di Magelang tanggal 12 Februari 1912  P.G.H.B 
memilih Pengurus Besarnya yang terdiri dari : 
 
Ketua : Mas Karto Hadi Soenoto, Guru Bahasa Melayu,        MOSVIA 
Magelang 
Sekretaris : M. Ng. Dwidjosewojo 
Bendahara : Mas Amodjojo, Guru H.I.S Magelang 
 
Meskipun tidak diketemukan sumber yang dapat menjelaskan pembentukan 
organisasi guru ini, tapi dapat diduga bahwa dalam Boedi Oetomo sendiri banyak sekali 
yang anggota-anggotanya menduduki jabatan sebagai guru, yang konon tidak mendapat 
perlakuan yang layak dari Pemerintah Hindia Belanda, antara lain tidak adanya peraturan 
tentang gaji yang memadai, juga belum ada ketentuan tentang dana pensiun. Perasaan 
senasib kaum guru itulah yang mendorong mereka membentuk organisasi profesi untuk 
memperjuangkan kepentingan yang dianggap mendesak. Lagipula, salah satu program 
Boedi Oetomo adalah memajukan pendidikan bagi anak-anak Bumiputera. 
Sebagai seorang tokoh yang mengetahui benar kondisi para guru pada masa itu, 
Dwidjosewojo menggunakan Konggres I Magelang sebagai forum untuk mencetuskan 
gagasannya mendirikan Asuransi Jiwa. Sebelumnya ia pernah melontarkan gagasan ini 
dalam Konggres Boedi Oetomo 1910, namun karena organisasi Boedi Oetomo terdiri dari 
berbagai unsur yang secara sosial ekonomi tidak homogen, sebagian serba kecukupan dan 
sebagian lagi dalam keadaan tidak baik, rupanya pihak pengurus besar Boedi Oetomo 
yang sebagian besar terdiri dari pejabat Pemerintahan yang sudah mapan secara ekonomi, 
menjadi kurang peka terhadap usulan ini dan akhirnya usulan ini tidak ada kelanjutannya. 
Solidaritas di kalangan para guru yang terbentuk karena persamaan nasib, telah 
membuat gagasan Dwidjosewojo memperoleh sambutan yang sangat positif. Konggres I  
P.G.H.B di Magelang pada tanggal 12 Februari 1912 dengan suara aklamasi menerima 
usulan  Dwidjosewojo dan kawan-kawan tokoh guru lainnya, untuk mendirikan sebuah 
perusahaan Asuransi Jiwa khusus untuk anggota P.G.H.B dan diberi nama “ Onderlinge 
Levensverzekering Maatschapp” disingkat O.L Mij. P.G.H.B ini dipimpin oleh 
Pengurus Besar P.G.H.B yaitu : 
 
Direktur : M.K.H Soebroto 
Sekretaris : M. Ng. Dwidjosewojo 
Bendahara : M. Adimidjojo 
 
Ada sumber lain yang menyebutkan bahwa M. Ng. Dwidjosewojo tidak menjabat 
sebagai sekretaris tetapi Komisaris O.L Mij. P.G.H.B, dan perlu diketahui bahwa bentuk 
usaha ”onderlinge” pada saat itu dapat didirikan tanpa harus mengeluarkan modal 
terlebih dahulu, lagipula pada saat itu belum ada Undang-Undang yang mengatur 
perasuransian, asuransi jiwa khususnya. Semua kegiatan usaha diatur berdasarkan Kitab 
Undang-Undang Hukum Dagang (W.v.K) dan Kitab Undang-Undang Hukum Perdata ( 
B.W ) yang dibuat pada pertengahan abad 19. 
Kelanjutan usaha O.L Mij. P.G.H.B selanjutnya kurang menggembirakan, karena 
adanya masalah, antara lain diantara para pengurus P.G.H.B tidak ada seorangpun yang 
memiliki kualifikasi untuk memimpin perusahaan Asuransi Jiwa, yang mengharuskan 
adanya keahlian khusus, seperti keahlian dalam bidang matematika ( aktuaria ), keahlian 
bidang seleksi, dan keahlian lain yang lazim dibutuhkan dalam perusahaan asuransi.  
Keadaan perusahaan yang kurang baik memaksa mereka untuk mencari 
pemecahannya antara lain dengan meminta subsidi per tiap bulan kepada pemerintah 
Hindia Belanda. Permintaan subsidi dikabulkan pemerintah dengan memberikan subsidi f 
300 perbulan dengan perjanjian agar O.L Mij. P.G.H.B tidak hanya diperuntukkan bagi 
kalangan P.G.H.B saja tetapi sudah dapat menerima pegawai negeri dan pegawai 
swapraja di seluruh Indonesia. 
Dengan begitu dan juga merupakan suatu keharusan bahwa O.L Mij. P.G.H.B saat 
ini tidak hanya anggota P.G.H.B saja melainkan bagi umum. Maka O.L Mij. P.G.H.B 
harus menyesuaikan dengan tuntutan tersebut dan dirubah menjadi perusahaan yang 
terbuka bagi masyarakat yang lebih luas. 
Mengingat karena usaha ini tidak diperuntukkan bagi anggota P.G.H.B saja 
melainkan untuk masyarakat yang lebih luas juga dengan pertimbangan lain akhirnya O.L 
Mij. P.G.H.B diganti namanya menjadi O.L Mij. Boemipoetra diumumkan melalui 
majalah resmi P.G.H.B Dwidjo-Oetomo edisi 25 Desember 1914, jadi jelaslah bahwa 
perubahan tersebut sebagai akibat dari pemberian subsidi pemerintah Hindia Belanda 
yang disertai perjanjian bahwa perusahaan untuk selanjutnya tidak hanya dibuka bagi 
anggota P.G.H.B saja tapi juga bagi pegawai negeri lainnya, dan tidak boleh menerima 
kalangan swasta. 
Demikianlah sejarah kelahiran Bumiputera 1912, melalui liku-liku yang 
mencerminkan kondisi perjuangan pada jamannya. Mula-mula Dwidjosewojo yang 
menjabat sebagai sekretaris pengurus besar Budi Utomo mendapat kiriman laporan 
tahunan NILLMIJ tahun 1908, yang kemudian mengilhaminya untuk mendirikan 
perusahaan asuransi jiwa bagi kaum Bumiputera, dalam rangka meningkatkan 
kesejahteraan mereka, yang merupakan salah satu maksud tujuan didirikannya Budi 
Utomo. 
2. Perjalanan Bumiputera 1912 
a. Masa Hindia Belanda 
AJB Bumiputera 1912 saat itu tidak mendapat dukungan dari pemerintah Kolonial 
Hindia Belanda, dapat digambarkan sulitnya posisi Bumiputera 1912 pada waktu itu 
adalah sebagai berikut: 
1. Bumiputera 1912 harus menghadapi persaingan, baik secara teknik maupun 
secara komersial dengan perusahaan asing yang lebih maju dan pada waktu yang 
bersamaan masih menerima tekanan dari pihak pemerintah Kolonial Hindia 
Belanda agar Bumiputera 1912 tetap terbelakang dalam bidang teknik dan 
komersial. 
2. Bumiputera 1912 hanya diperbolehkan bagi kalangan Hindia Belanda dan 
Swapraja saja, larangan tersebut dicabut pada tahun 1923 bersamaan dengan 
dihentikannya subsidi sebesar f300 per bulan sejak tahun 1913. 
3. Di bidang teknik yaitu aktuaria, pihak Belanda tidak pernah memberikan 
bimbingan yang memadai, apalagi mendidik tenaga Bumiputera untuk menjadi 
aktuaris yang kompeten, pihak Belanda hanya menyerahkan tabel-tabel cadangan 
premi yang siap pakai, walaupun orang yang menghitung cadangan premi untuk 
Bumiputera 1912 itu tidak mempunyai latar belakang pendidikan aktuaria sama 
sekali. Seandainya tabel-tabel itu palsu, pihak Bumiputera tidak dapat berbuat 
apa-apa. 
b. Masa Pendudukan Jepang 
Jepang menduduki Indonesia dengan mengalahkan tentara Kolonial Belanda yang 
didukung sekutu dalam rangka memenangkan perang dan bukan untuk membebaskan 
bangsa Indonesia dari belenggu Kolonialisme. Dalam keadaan seperti itu hampir di 
semua sektor mengalami kekalutan tidak terkecuali Bumiputera 1912. Direksi terpaksa 
mengeluarkan peraturan darurat untuk menjaga kelangsungan hidup  perusahaan 
diantaranya: 
1. Pembekuan sementara peraturan-peraturan pinjaman polis 
2. Pembekuan peraturan penjualan polis 
3. Pembayaran klaim dilakukan dengan angsuran 
c. Masa Revolusi 
Proklamasi kemerdekaan 17 Agustus 1945 mengubah keadaan bangsa yang 
semula terjajah menjadi bangsa yang merdeka. Namun kemerdekaan terancam oleh 
kembalinya pihak penjajah Belanda dan pihak tersebut mempengaruhi seluruh Direksi 
Bumiputera 1912 untuk mewujudkan cita-cita yang selama ini terhambat oleh pemerintah 
kolonial Hindia Belanda dan pemerintahan tentara Jepang. Lalu segara dibentuk 
“Planning Board” (Badan Perencanaan) yang dipimpin Notohamiprojo, dimaksudkan 
untuk mencapai sasaran modernisasi Bumiputera 1912. 
Perjuangan dalam mempertahankan kemerdekaan memuncak sehingga terjadi 
pertempuran diseluruh wilayah Indonesia, terutama Jawa dan Sumatera, disusul perang 
gerilya lantaran tentara kolonial Hindia Belanda berhasil menguasai perkotaan, semua 
rencana Direksi Bumiputera belum ada yang direalisasikan. Bahkan antara tanggal 19 
Desember 1948 sampai akhir Juni 1949 kantor-kantor Bumiputera 1912 terpaksa ditutup. 
Arsip-arsip perusahaan banyak yang hilang dan rusak, gedung-gedung kantor milik 




d. Masa Pembangunan 
Tanggal 1 Juni 1949, Pemerintah RI kembali ke Yogyakarta. Demikian juga 
dengan Bumiputera 1912 yang segera kembali membuka kantornya sedikit demi sedikit 
keadaan mulai berlangsung membaik. Kemunduran perusahaan akibat perang Pasifik 
antara tahun 1941-1945 dan perjuangan mempertahankan kemerdekaan antara tahun 
1945-1949 secara sistematik dapat diatasi. Dan Bumiputera 1912 dapat memulai 
pembangunan secara modernisasi yang sebelumnya telah direncanakan. 
3. Nilai Perjuangan AJB Bumiputera 1912 
Gerakan usaha AJB Bumiputera 1912 mempunyai nilai kejuangan yang sangat 
tinggi. Hal ini ditunjukkan bahwa lahirnya AJB Bumiputera 1912 dilatarbelakangi oleh: 
3.1 Kondisi bangsa dan masyarakat yang terjajah dan ingin bangkit. 
3.2 Kesejahteraan para guru Hindia Belanda ( pribumi ) yang diperlakukan berbeda 
dengan guru-guru Belanda. 
Nilai kejuangan yang ditunjukkan bahwa AJB Bumiputera 1912 didirikan dengan 
bentuk mutual karena : 
a. Untuk mewujudkan cita-cita bersama masyarakat sejahtera. 
b. Hanya memerlukan anggota dan tanpa modal (uang) yang memang 
tidak dimiliki oleh para pendiri. 
c. Sebagai sarana media persatuan dan kesatuan bangsa Indonesia. 
d. Sebagai perwujudan budaya gotong royong/usaha bersama 
(ondernaling/mutual). 
e. Didirikan dari, oleh dan untuk anggota yang dimanivestasikan dengan 
kedudukan tertinggi ada pada anggota yang diwakili oleh Badan Perwakilan Anggota 
( BPA ) dan organisasinya. 
Dengan tanpa uang maka modal utama yang sesungguhnya adalah idealisme, 
semangat nasionalisme, patriotisme dan dedikasi terhadap perjuangan. 
 
 
B. Bentuk Usaha Bersama 
Istilah bentuk usaha bersama yang digunakan dalam laporan ini dibatasi pada 
pengertian yang berasal dari istilah bahasa Belanda ondernaling yang dalam bahasa Inggris 
mutual: yang dikaitkan dengan bentuk perusahaan asuransi onderlinge maatschaapij/mutual 
company. Dengan demikian, secara istilah “ usaha bersama” dalam laporan ini hanya sebatas 
untuk pembahasan bentuk usaha bagi perusahaan asuransi jiwa. 
 Menurut sejarahnya, ciri-ciri utama usaha bersama dibidang asuransi adalah: 
1) Besarnya premi yang harus dibayar tidak tetap. Dalam rangka perkembangannya di 
kemudian hari, premi tidak tetap ini juga digunakan perusahaan yang berbentuk lain 
dari usaha bersama. 
2) Usaha bersama tidak memerlukan modal. Hal ini yang membedakan bentuk usaha 
bersama dengan perseroan terbatas (PT). 
3) Pada dasarnya, usaha bersama tidak mengejar laba. Jika ada surplus dari hasil 
usahanya, maka surplus itu dibagikan pada seluruh pesertanya. 
4) Asuransi dalam bentuk usaha bersama berstandar pada resiko murni, sedang bentuk 
perseroan terbatas dengan premi tetapnya dapat saja menetapkan asas resiko 
spekulatif, jadi ada dua unsur laba yang diharapkan dari modal yang ditanamkannya. 
5) Dalam usaha bersama, resiko dipikul oleh para peserta sendiri sebagai pemilik 
perusahaan, sedang Perseroan Terbatas, perusahaanlah yang memikul resikonya. 
C. Tujuan Berdirinya AJB Bumiputera 1912 
a. Masa Kelahiran Bumiputera 1912 
Berusaha memperbaiki nasib dan derajat guru-guru Indonesia, yang kono pada 
saat itu merupakan golongan pegawai paling rendah, baik gaji maupun martabatnya, 
dibanding dengan pegawai pemerintah di lingkungan pemerintahan (pamong praja). 
b. Masa Pembangunan 
Setiap usaha baik jasa maupun non jasa pastilah mempunyai tujuan yang ingin 
dicapai untuk kemajuan perusahannya, AJB Bumiputera 1912 sendiri sebagai badan 
usaha yang bergerak dalam bidang jasa berusaha untuk memberikan pelayanan terbaik.  
AJB Bumiputera 1912 juga berupaya untuk terus memajukan kelangsungan usaha 
ini antara lain menjamin kesejahteraan keluarga dan ikut membangun bangsa dan negara 
menuju masyarakat adil dan makmur berdasarkan Pancasila dan UUD 45. Dan usaha 
yang dilakukan ini selalu berprinsip pada gotong royong, dimana semua akibat atau 
resiko yang terjadi menjadi tanggung jawab bersama. 
AJB Bumiputera 1912 memiliki visi baru yang secara umum dibangkitkan oleh 
idealisme dan nilai luhur perusahaan yang perwujudannya dilakukan dengan cara baru 
yang tidak selalu konstan, sehingga menjadi satu kesinambungan memimpin dalam era 
globalisasi terutama dalam hal tertentu harus berkaitan dengan kegiatan AJB Bumiputera 
1912 yaitu produk dan service, distribution, channel, costumer foccus, outstanding 
organization. Dimana setiap perubahan pola konsumen yang juga cepat berubah, maka 
AJB Bumiputera 1912 memfokuskannya pada para nasabah yaitu dengan cara pemisahan 
aktivitas asuransi dengan investasi, mengorganisasikan segmen pasar, sehingga 
konsumen dapat dengan mudah memilih asuransi yang diinginkannya dan sesuai garis 
program asuransi yang ditawarkan AJB Bumiputera 1912, serta mengidentifikasi need 
and want yang sesuai dengan apa yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen saat ini.  
D.  Visi dan Misi AJB Bumiputera 1912 
Visi : 
 “ Selalu berada dibenak dan di hati masyarakat melalui cara dengan mempertinggi 
kepercayaan (terpercaya) : mempertinggi kualitas output (bermutu); Mempertinggi 
efisien (terefisien) dengan cara memfokuskan pada nasabah untuk mencapai hasil operasi 
yang prima dalam rangka mengembangkan organisasi ” 
Misi : 
 “ Menjadikan AJB Bumiputera 1912 sebagai Asuransinya Bangsa Indonesia “ 
E. Budaya Perusahaan AJB Bumiputera 1912 
AJB Bumiputera 1912 mempunyai budaya perusahaan, yaitu: 
Berorientasi pada kepuasan pelanggan 
Utamakan proses kerja yang benar 
Menjadi teladan dan panutan 
Ikut menjaga tradisi kebersamaan didasari rasa memiliki perusahaan. 
Profitabilitas menjadi sasaran 
Ulet dalam melakukan pekerjaan 
Taat terhadap Tuhan YME dan peraturan perusahaan 
Efisien dan efektif dalam segala kegiatan 
Ramah dan tulus ikhlas terhadap rekan kerja 
Amanah dalam mengemban tugas perusahaan 
F. Pengertian Asuransi Jiwa  
1) Pengertian Asuransi 
Asuransi adalah peniadaan resiko kerugian yang datanganya tak terduga 
sebelumnya yang menimpa sesorang dengan cara menggabungkan sejumlah orang yang 
menghadapi resiko yang sama dan mereka itu membayar premi yang besarnya cukup 
untuk menutupi  resiko kerugian yang mungkin atau pasti menimpa salah satu seorang 
atau lebih diantara mereka. 
2) Pengertian Asuransi Jiwa 
Asuransi Jiwa adalah pelimpahan resiko (risk shifting) kerugian ekonomi dari 
tertanggung kepada penanggung akibat meninggal atau hilangnya jiwa tertanggung pada 
usia produktif atau mencapai usia tua sehingga tidak mampu bekerja. Jadi resiko yang 
dilimpahkan pada penanggung bukanlah resiko hilangnya jiwa tertanggung melainkan 
kerugian ekonomi sebagai akibat meninggalnya jiwa tertanggung. 
 
G. Sumber Hukum Asuransi Jiwa 
1. Pasal 33 ayat 1 UUD 1945 
“ Perekonomian disusun sebagai usaha bersama berdasarkan azas kekeluargaan “. 
2. Kitab Undang-Undang Hukum Perdata, buku ke 3 tentang perikatan 
3. Kitab Undang-Undang Hukum Dagang, buku ke 1 Bab IX dan bab X, UU No. 2/92 
tentang Penyelenggaraan Usaha Perasuransian. 
4. PP No. 73/92 tentang Penyelenggaraan Usaha Perasuransian. 
 
H. Lokasi Perusahaan dan wilayah operasional kerja. 
  
 
AJB BUMIPUTERA 1912 
Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta 
Jln. Jendral Sudirman 28-30 Yogyakarta 55232 
Telp. (0274) 518154 Fax. (0274) 518593 
E-mail : askum_yk@telkom.net 
 
AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta 
mempunyai 9 wilayah operasional yang terdiri dari kabupaten dan kotamadya, yaitu: 
1. Kota Yogyakarta 
2. Kota Magelang 
3. Kabupaten Magelang 
4. Kabupaten Kulon Progo  
5. Kabupaten Bantul 
6. Kabupaten Sleman  
7. Kabupaten Purworejo 
8. Kabupaten Gunung Kidul  
9. Kabupaten Temanggung 
 
















Sumber : AJB BUMIPUTERA 1912 KANTOR CABANG ASURANSI JIWA KUMPULAN 
YOGYAKARTA 
Gambar 3.1 
KCA   : Kepala Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan  
TTA      : Tenaga Teknik Asuransi Jiwa Kumpulan 
AKA    : Agen Koordinator Asuransi Jiwa Kumpulan  
KUO   : Kepala Unit Operasional 
KUAK  : Kepala Unit Administrasi dan Keuangan 
Tugas dari masing-masing jabatan : 
1) Kepala Cabang 
a. Menyusun dan mengembangkan action plan sebagai pelaksanaan taktik operasional 
yang dirumuskan Kepala Wilayah. 
b. Mengawasi dan Mengendalikan kegiatan operasional meliputi produksi, konservasi 
dan pengelolaa dana. 
Divisi Asuransi Jiwa Kumpulan  
Kantor Wilayah Asuransi Jiwa Kumpulan Jawa I 
Kantor Cabang  
KUAK  KUO  AKA  TTA  
Kasir   Peg. Admin Agen   
KCA  
c. Mengawasi dan mengendalikan penyelenggaraan administrasi dan keuangan sesuai 
system dan prosedur yang berlaku. 
d. Memenuhi kebutuhan dan mengembangkan SDM. 
2) Kepala Unit Administrasi dan Keuangan (KUAK) 
a. Melaksanakan sistem administrasi dan pengelolaan keuangan. 
b. Mengkoordinasikan kegiatan pelayanan kepada pemegang polis. 
c. Melaksanakan pengawasan terhadap unit kerja. 
3) Kepala Unit Operasional (KUO) 
a. Menyusun rencana dan melaksanakan jadwal kegiatan operasional. 
b. Melakukan indentifikasi dan segmentasi pasar. 
c. Melakukan distribusi pasar kepada Agen 
d. Melakukan penetrasi pasar bersama Agen sesuai target marketnya. 
e. Melakukan perekrutan dan pembinaan Agen dan Agen Koordinator. 
f. Membangun dan mengembangkan jaringan pasar. 
4) Tenaga Teknik Askum (TTA) 





MEKANISME PENGGARAPAN PASAR ASKUM DI KANTOR CABANG ASKUM  
KACAB KUO/AKA AGEN 
   
Sumber: Dokumen perusahaan AJB Bumiputera 1912 Kc. Askum Yogyakarta 
Gambar 3.2 
1. Istilah-istilah Yang Berlaku Pada Asuransi Jiwa Kumpulan 
1. Direksi    : Direksi AJB Bumiputera 1912 
Menyiapkan Pasar dan 
Mendata Pasar 
 
Melakukan Segmentasi Pasar 
Askum 
Menganalisa Potensi Pasar, 
Menyiapkan skala Prioritas dan 
Alternatif Produk  
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Konsisten pelayanan   
Mengevaluasi Proses 
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Memonitor Kualitas pelayanan   
Mengevaluasi keputusan 
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2. Badan Perwakilan Anggota : Lembaga tertinggi di AJB Bumiputera 
1912 yang memiliki kekuasaan tertinggi. Anggotanya berasal dari pemegang polis yang 
dipilih oleh pemegang polis itu sendiri. 
3. Badan    : Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 
4. Polis    : Akte perjanjian Asuransi Jiwa Kumpulan 
antara badan dengan pemegang polis. 
5. Pemegang Polis : Orang yang mengasuransikan tertanggung/peserta 
dan mengadakan perjanjian asuransi dengan perusahaan asuransi dan bertanggung jawab 
atas urusan pembayaran premi dan urusan korespondensi lainnya. 
6. Peserta/tertanggung  : Seorang  yang atas jiwanya diasuransikan 
dan terdaftar pada peserta yang merupakan bagian yang tidak terpisahkan dari polis 
asuransi jiwa kumpulan. 
7. Yang ditunjuk   : Lembaga atau seseorang yang mendapat 
kuasa dari pemegang polis yang ditunjuk untuk menerima uang pertanggungan. 
8. Sertifikat   : Tanda bukti dalam keikutsertaan pada 
Asuransi Jiwa Kumpulan. 
9. Uang Pertanggungan  : Sejumlah uang yang tercantum pada 
sertifikat dan atau daftar peserta yang pembayarannya dikaitkan dengan hidup atau 
meninggalnya peserta. 
10. Premi    : Jumlah uang yang disetujui oleh pemegang 
polis yang wajib dibayarkan kepada badan untuk memperoleh manfaat asuransi. 
11. Klaim    : Tuntutan hak dari pemegang polis kepada 
badan untuk mendapatkan santunan atau jaminan karena syara-syaratnya pemenuhan 
haknya sudah terpenuhi. 
12. Plan    : Suatu rancangan produk atau program yang 
memberikan manfaat asuransi yang ditawarkan pada pasar. Plan menjelaskan secara 
detail mengenai manfaat-manfaat atau benefit, premi, ketentuan underwriting dan syarat-
syarat lain yang berhubungan dengan produk trsebut. 
13. Nilai Tunai   : Sejumlah uang yang akan diterima oleh 
pemegang polis jika yang bersangkutan membatalkan penutupan dan menyerahkan 
kembali polis kepada perusahaan. Nilai tunai hanya terdapat pada polis yang 
mengandung unsur tabungan. 
14. Jangka asuransi/kontrak : Lamanya kontrak asuransi sesuai dengan 
yang diperjanjikan yang dihitung sejak mulainya kontrak asuransi sampai dengan 
berakhirnya kontrak asuransi yang tertuang dalam polis, daftar data peserta atau sertifikat 
peserta. 
15. Mulai Asuransi  : Mulai berlakunya kontrak perjanjian dimana hak 
dan kewajiban masing-masing pihak mulai timbul. 
16. Cara Bayar   : Suatu sistem pembayaran premi yang 
disepakati pemegang polis sesuai dengan polis yang diambilnya. Pada dasarnya premi 
asuransi dibayarkan secara tahunan, namun perusahaan dapat mengambil kebijaksanaan 
dengan cara pembayaran premi dengan cara cicilan yaitu antara lain dengan premi cicilan 
bulanan, premi cicilan triwulanan, setengah tahunan, dan tahunan serta tunggal atau 
sekaligus. 
17. Usia    : Usia tertanggung pada saat masuk menjadi 
peserta asuransi kumpulan. Menurut ketentuan standar, usia peserta ditambah dengan 
lama kontrak asuransi tidak boleh melebihi 65 tahun. Dalam penghitungan usia biasanya 
diadakan pembulatan. Sedangkan cara menghitung usia adalah dengan menghitung 
selisih tahun dan bulan pada saat masuk atau mulai asuransi dikurangi tahun dan bulan 




















Strategi Pemasaran Asuransi Jiwa Kumpulan merupakan suatu cara  dalam penggarapan 
pasar asuransi jiwa kumpulan yang diperuntukkan bagi para karyawan/pekerja suatu 
perusahaan/instansi, anggota suatu organisasi/lembaga, debitur atau peserta suatu 
kegiatan/event tertentu agar penggarapan pasar asuransi jiwa kumpulan bisa berjalan dengan 
efektif (sesuai dengan segmen pasar yang telah ditentukan) dan efisien (dengan perhitungan 
dan pertimbangan yang tepat dalam kegiatan opersionalnya) yang pelaksanaanya diatur secara 
kumpulan atau kolektif. 
Strategi pemasaran yang diterapkan AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa 
Kumpulan Yogyakarta adalah: 
A. Strategi segitiga tepat 
1. Tepat Pasar  
Implementasi stratregi pemasaran asuransi jiwa kumpulan Kantor Cabang Yogyakarta 
yang berdasar pada pasar potensial dalam penggarapannya untuk dapat ditawari produk-
produk asuransi jiwa kumpulan. Seperti yang diungkapkan Bapak Murkadi selaku Kepala 
Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta: 
”Tepat pasar dimulai dengan melakukan segmentasi pasar kemudian dilakukan 
identifikasi pasar sehingga didapatkan data pasar potensial yang selanjutnya akan 
ditentukan skala proritas penggarapannya”. 
 
Berdasarkan kutipan wawancara diatas, maka untuk menentukan proritas pasar yang 
berdasarkan pasar potensial dalam penggarapan pasar perlu dilakukan segmentasi pasar dan 
identifikasi pasar. 
a.  Segmentasi Pasar AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan 
Yogyakarta. 
Pada perusahaan AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan 
Yogyakarta yang diharuskan untuk beroperasi dalam pasar yang luas, menyadari bahwa 
tidak mungkin mengelola dengan baik seluruh potensi dalam pasar tersebut, sehingga 
untuk memudahkan dalam penggarapan pasar sekaligus memenangkan persaingan 
dengan perusahaan lain maka dilakukan pengelompokkan pasar yang selanjutnya dipilih 
segmen pasar mana yang akan digarap terlebih dahulu. Pasar Asuransi Jiwa Kumpulan 
adalah sekelompok orang yang mempunyai keterikatan dalam lembaga yang berbadan 
hukum seperti perusahaan, instansi, yayasan dan lain-lain yang mempunyai ciri dan 
kebutuhan yang sama akan kesejahteraan karyawannya, serta dapat dilayani dengan 
produk dan mampu membayar premi asuransi jiwa kumpulan.  
Untuk efektifitas dan efisiensi dalam penggarapan pasar asuransi jiwa kumpulan, 
maka dibuatlah 9 (Sembilan) segmentasi dan sub segmentasi pasar asuransi jiwa 
kumpulan, yaitu: 
1) Segmen Pasar Pemerintah  
a.  Eksekutif 
b.  Legislatif 
c.  Segmen Dinas/Badan 
d.  Sub Segmen BUMN/BUMD 
2) Segmen Pasar Industri 
a.  Industri Perkapalan 
b.  Industri Elektronik 
c.  Industri Pertekstilan/Garmen 
d.  Industri Otomotif 
e.  Aneka Industri 




4) Segmen Perdagangan 
a. Distributor 
b. Dealer/Show Room 
c. Agen 
d. Eksport/import 
5) Segmen Pertambangan 
a. Minyak dan Gas Bumi 
b. Logam Mulia / Emas 
c. Penggalian Pasir, da lain-lain 
6) Segmen Keuangan 
a. Perbankan 
b. Asuransi  
c. Koperasi 
d. Pegadaean  
e. Dana Pensiun 




d. Perhotelan dan Restoran 
e. Kesehatan, dan lain-lain 
8) Segmen Pendidikan 
a. Pendidikan Tinggi 
b. Pendidikan Menengah Atas 
c. Pendidikan Menengah Pertama 
d. Pendidikan Dasar, dan lain-lain 
9) Segmen Rekayasa/Khusus 
a. Organisasai 
b. Lembaga Riset/penelitian 
c. Yayasan 
d. Event Organizer/Seminar 
(Sumber: dokumen perusahaan AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa 
Kumpulan Yogyakarta) 
Tujuan melakukan segmentasi pasar berdasarkan pada geografis atau bidang 
usahanya, dimaksudkan agar kepala unit operasional atau supervaisor yang ada dibagi-
bagi berdasarkan unit operasional kerjanya dan mampu menggarap semua segmen 
pasar yang ada bagi kepala unit operasional atau supervaisor yang ditempatkan disalah 
satu Kabupaten atau di luar Kota Yogyakarta. Dari sembilan Wilayah Operasional Kantor 
Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta, masing- masing sudah ditempatkan 
seorang kepala unit operasional atau supervaisor beserta unitnya untuk melakukan 
penggarapan terhadap pasar potensial di wilayah masing-masing.  
b. Identifikasi Pasar AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa 
Kumpulan Yogyakarta. 
Setelah melakukan segmentasi pasar, untuk memudahkan penggarapan 
selanjutnya dilakukan identifikasi pasar guna menentukan skala prioritas penggarapan 
pasar. Seperti yang diungkapkan Bapak Murkadi Selaku Kepala Cabang Asuransi Jiwa 
Kumpulan Yogyakarta: 
“Identifikasi pasar asuransi jiwa kumpulan merupakan langkah pendataan pasar 
yang ada di unit operasional sehingga mengenal data perusahaan dan potensi 
pasar tiap-tiap unit serta jumlah pasar yang ada di wilayah operasionalnya”.  
 
Berdasarkan kutipan wawancara diatas, pendataan pasar perlu dilakukan untuk 
mendapatkan informasi yang sebanyak-banyaknya. Data yang diperlukan dalam 
mengidentifikasi pasar antara lain: nama lembaga, bidang usaha, nama pemilik, nama 
pimpinan, alamat kantor, nomer telepon, jumlah karyawan dan kesejahteraan karyawan 
yang sudah ada. Setelah melakukan segmentasi pasar dan identifikasi pasar, maka akan 
ditentukan segmen pasar yang potensial untuk ditarget dan segera dilakukan 
penggarapan.  
c. Prioritas Pasar AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa 
Kumpulan Yogyakarta. 
Pengertian prioritas pasar di asuransi jiwa kumpulan adalah menentukan sasaran 
pasar yang sudah dilakukan segmentasi pasar dan identifikasi pasar. Keberhasilan dalam 
menentukan prioritas pasar tergantung dari agen yang mampu memasuki salah satu 
prioritas pasar karena memiliki kemampuan pendekatan yang baik.  Misalnya pimpinan 
perusahaan tersebut sudah dikenal baik oleh sumber daya manusia (agen) yang 
ditempatkan di unit tersebut. Selain itu penentuan prioritas pasar dapat dilakukan 
dengan cara melihat data hasil dari identifikasi pasar, misalnya agen memprioritaskan 
jumlah karyawan yang paling banyak sehingga akan menghasilkan premi yang besar 
serta penentuan proritas pasar tergantung dari kemampuan kepala unit operasional 
atau supervaisor beserta unitnya dalam mendapatkan contact person (IDIPUP). 
Penulis mengambil prioritas pasar satu dari sembilan wilayah operasional AJB 
Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta, yaitu Kota 
Yogyakarta. Seperti yang diungkapkan Bapak Murkadi Selaku Kepala Cabang Asuransi 
Jiwa Kumpulan Yogyakarta: 
“Pada unit operasional Kota Yogyakarta segmen pasar yang paling potensial 
adalah segmen pasar pemerintahan, segmen pasar keuangan dan segmen pasar 
pendidikan”. 
 
 Dari kutipan wawancara diatas, maka perlu segera Kepala Unit Operasional atau 
Supervaisor yang ditempakan di Unit Operasional Kota Yogyakarta melakukan 
pendataan pasar, identifikasi pasar dan prioritas pasar yang akan dikerjakan terlebih 
dahulu.  
Adapun penjelasan dari segmen-segmen pasar potensial tersebut adalah sebagai 
berikut: 
Ø Segmen pasar pemerintahan  
Sub segmen pasar potensial yang dapat di asuransikan dalam pemerintahan 
daerah adalah DPRD, Pemegang KTP, Pegawai honorer yang ada di dinas-dinas 
dan lain-lain. 
Ø Segmen pasar keuangan 
Sub segmen pasar potensial yang dapat di asuransikan dalam perbankan, 
koperasi dan leasing adalah Karyawan, Debitur dan lain-lain. 
Ø Segmen pasar pendidikan 
Sub segmen pasar potensial yang dapat di asuransikan dalam pendidikan tinggi, 
adalah Dosen, Karyawan, Mahasiswa/Mahasiswi dan lain-lain. 
(Sumber: wawancara dengan Bapak Murkadi) 
Selanjutnya untuk semua administrasi baik underwriting (seleksi resiko), keuangan 
dan transaksi lainnya harus dijalankan di AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi 
Jiwa Kumpulan Yogyakarta. 
 
2. Tepat Sumber Daya Manusia  
Implementasi strategi pemasaran asuransi jiwa kumpulan dalam menempatakan 
sumber daya manusia (agen) pada segmen pasar yang tepat  sesuai pengetahuan dan 
kemampuannya. Seperti yang diungkapkan Bapak Arif Suryohandaru selaku Agen 
Koordinator Askum: 
“Agen asuransi jiwa kumpulan adalah seorang yang berdasarkan perjanjian 
keagenen asuransi jiwa kumpulan, bekerja atas nama dan untuk perusahaan 
asuransi jiwa, memasarkan produk-produk asuransi jiwa kumpulan ke pasar lembaga 
(group) yang berbadan hukum di daerah operasional yang ditentukan oleh 
perusahaan asuransi jiwa yang diwakilinya”.  
 
Jadi seorang agen merupakan ujung tombak bagi perusahaan asuransi jiwa 
kumpulan dalam memasarkan produk-produk asuransi jiwa kumpulan. 
AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta dalam 
menentukan sumber daya manusia (agen) melakukan langkah-langkah sebagai berikut: 
a. Melakukan perekrutan calon sumber daya manusia (agen) 
Perekrutan dilaksanakan guna mencari sumber daya manusia (agen) yang 
mempunyai pengetahuan dan kemampuan baik agar tujuan perusahaan dapat tercapai. 
Perekrutan calon sumber daya manusia (agen) dimulai dari seleksi calon agen yang 
dilakukan oleh Kepala Cabang, melalui test wawancara maupun ujian test profesi 
keagenan guna mengetahui pengetahuan dan kemampuan yang dimiliki oleh calon agen 
tersebut.  
b. Pendidikan dan pelatihan calon sumber daya manusia (agen) 
AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta 
melakukan pendidikan dan pelatihan calon sumber daya manusia (agen) selama kurang 
lebih 3 hari. Pendidikan dan pelatihan calon sumber daya manusia (agen) dilaksanakan 
untuk memberikan materi pengetahuan umum kepada calon agen, yang bertujuan agar 
calon agen tersebut dapat memperoleh pengetahuan, kemampuan dan juga 
pemahaman mekanisme kerja agen dalam penggarapan dan melayani pasar asuransi 
jiwa kumpulan. 
Salah satu bagian terpenting dalam pendidikan dan pelatihan calon agen adalah 
komisi bagi para agen, ini adalah kunci keberhasilan penggarapan pasar asuransi jiwa 
kumpulan, karena seluruh materi yang diajarkan perlu diimplementasikan segera oleh 
para agen di lapangan dan bahan bakarnya adalah komisi. 
c. Pembinaan Agen Pelatihan Lapangan 
Pembinaan agen pelatihan lapangan dilakukan oleh tiap kepala unit operasional 
atau supervaisor, untuk lebih mengenalkan kepada agen pelatihan lapangan tentang 
pasar asuransi jiwa kumpulan, membantu dalam melakukan penggarapan pasar 
bersama agen pelatihan lapangan sesuai target marketnya dan memotivasi agen 
pelatihan lapangan dalam penggarapan prospek agar dalam waktu 3 bulan mampu 
mencapai target yang telah ditetapkan,. Selain itu, memberikan pemahaman mengenai 
mekanisme penggarapan pasar asuransi jiwa kumpulan dalam mencari contact person 
melalui IDIPUP yaitu: 
1) Influencer adalah orang yang mempengaruhi keputusan pembelian, contoh 
Komisaris.  
2) Decision adalah orang yang menentukan keputusan pembelian, contoh Direksi, 
ketua koperasi dan lain-lain. 
3) Inisiator adalah orang yang memliki inisiatif untuk membeli, contoh HRD.  
4) Purchaser adalah orang yang memegang kebijakan anggaran, contoh Direktur 
keuangan, Kepala bagian keuangan dan lain-lain.  
5) User adalah anggota organisasi yang akan menggunakan produk, contoh karyawan 
secara umum, serikat buruh dan lain-lain.  
6) Prosessor adalah, orang yang menyediakan data, contoh sekretaris, staf, HRD dan 
lain-lain. 
(Sumber: wawancara dengan Bapak Dani Hartadi) 
Dan apabila mengalami kesulitan dalam mencari dan menemui contact person, dan lain-
lain, strategi Partners merupakan alat bantu yang efektif.  
Menempatkan sumber daya manusia (agen) yang tepat sesuai pengetahuan dan 
kemampuan yang dimiliki sumber daya manusia (agen) dalam segmen pasar merupakan 
salah satu hal yang penting dalam mencapai keberhasilan penggarapan prioritas pasar. 
 
3. Tepat Produk 
Penawaran produk kepada calon pemegang polis didasarkan pada identifikasi pasar 
yang sudah dilakukan. Seperti yang diungkapkan Bapak Budi Sutikno Selaku Kepala Unit 
Operasional:  
“Produk asuransi jiwa kumpulan adalah produk perindungan yang abstrak, tidak 
berwujud materil, hanya sebuah konsep, produk asuransi jiwa kumpulan diciptakan 
berdasarkan kebutuhan manusia yang paling mendasar yaitu rasa aman dan jaminan 
kesejahteraan di masa datang”. 
 
Oleh karena itu AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan 
Yogyakarta selalu melakukan inovasi atau rancangan produk yang memberikan manfaat 
asuransi, yang dapat ditawarkan dan disesuaikan untuk memenuhi keinginan (permintaan) 
dan kebutuhan calon pemegang polis.  
Produk-produk AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan 
Yogyakarta adalah sebagai berikut: 
a. Asuransi Jiwa Kumpulan Standard Non Saving 
1) Asuransi Ekawarsa 
Yaitu asuransi yang memberikan benefit/manfaat berupa santunan sebesar Uang 
Pertanggungan atas resiko meninggal dunia peserta dalam masa asuransi (dalam jangka 
waktu satu tahun) 
Benefit: 
v Jika peserta meninggal dunia dalam masa asuransi kepesertaan (1 tahun), melalui 
Pemegang Polis dibayarkan Uang Pertanggungan peserta yang meninggal.  
v Jika peserta pada akhir masa asuransi kepesertaan masih hidup, tidak ada 
pembayaran apapun. 
2) Asuransi Ekawaktu 
Yaitu asuransi jiwa kumpulan yang memberikan benefit/manfaat berupa santunan 
sebesar Uang Pertanggungan atas resiko meninggal dunia peserta dalam masa asuransi 
(dalam jangka waktu kurang atau lebih dari satu tahun) 
Benefit: 
v Jika peserta meninggal dunia dalam masa asuransi kepesertaan (kurang atau lebih 
dari satu tahun), melalui Pemegang Polis dibayarkan Uang Pertanggungan peserta 
yang meninggal.  
v Jika peserta masa asuransi kepesertaan masih hidup, tidak ada pembayaran 
apapun. 
3) Asuransi Kredit Cicilan Bulanan 
Yaitu asuransi jiwa kumpulan yang memberikan benefit/manfaat berupa sejumlah 
uang sebesar pinjaman awal yang menurun setiap bulan secara proposional sesuai 
besarnya pinjaman awal dibagi lamanya angsuran dalam bulan tanpa memperhitungkan 
bunga. 
Benefit: 
v Jika peserta meninggal dunia dalam masa asuransi kepesertaan, kepada pemegang 
polis dibayarkan sekaligus sebesar sisa pinjaman (tanpa tunggakan dan tanpa 
bunga) peserta yang meninggal.  
v Jika peserta pada akhir masa asuransi kepesertaannya masih hidup, tidak ada 
pembayaran apapun. 
4) Plan Modifikasi/Tailor Made 
Yaitu program asuransi jiwa kumpulan yang dirancang sesuai permintaan 
pemegang polis yang bisa dihitung secara teknis aktuaria. 
b. Asuransi Jiwa Kumpulan Standard Saving 
1) Asuransi Ekawaktu Ideal 
Yaitu suatu program asuransi jiwa kumpulan yang memberikan unsur tabungan 
dan resiko kematian.  
Benefit: 
v Jika peserta meninggal dunia dalam masa asuransi kepesertaan, kepada Pemegang 
Polis dibayarkan Uang Pertanggungan peserta yang meninggal.  
v Jika peserta pada akhir masa asuransi kepesertaannya masih hidup, melalui 
Pemegang Polis dibayarkan semua premi atas peserta yang bersangkutan yang 
telah diterima oleh Badan. 
2) Asuransi Idaman (Iuran Dana Mantap) 
Yaitu program asuransi jiwa kumpulan yang mengandung unsur tabungan dan 
memberikan santunan meninggal yang meningkat setiap tahun sebesar 50% dari santunan 
meninggal tahun pertama dimulai tahun kedua dengan premi tetap dan sama untuk semua 
umur maksimal usia 54 tahun. 
Benefit: 
v Jika peserta meninggal dunia dalam masa asuransi kepesertaan, melalui 
Pemegang Polis dibayarkan Uang Pertanggungan tahun berjalan kepesertaan 
ditambah Nilai Tunai pada saat peserta meninggal.  
v Jika peserta berhenti dari kepesertaannya, melalui Pemegang Polis dibayarkan 
Nilai Tunai pada saat peserta yang bersangkutan berhenti. 
3) Asuransi Dwiguna 
Yaitu program asuransi jiwa kumpulan yang memberikan proteksi dan tabungan 
sebesar uang pertanggungan dan memberikan nilai tunai. 
Benefit: 
v Jika peserta meninggal dunia dalam masa asuransi kepesertan, melalui Pemegang 
Polis dibayarkan Uang Pertanggungan peserta yang meninggal.  
v Jika peserta pada akhir masa asuransi kepesertaan masih hidup, melalui 
Pemegang Polis dibayarkan Uang Pertanggungan peserta yang bersangkutan.  
v Jika peserta menghentikan kepesertaannya sebelum masa asuransi berakhir akan 
dibayarkan nilai tunai sesuail perhitungan aktuaria. 
4) Asuransi Program Kesejahteran Karyawan 
Yaitu asuransi jiwa kumpulan yang memberikan dana pensiunan atau pasangan 
pada akhir masa bakti, baik sekaligus maupun secara berkala, sehingga merupakan solusi 
penanganan hari tuanya dan besarnya pesangon disesuaikan dengan tingkat gaji dan masa 
bakti. 
5) Plan Modifikasi/Tailor Made 
Yaitu program asuransi jiwa kumpulan yang dirancang sesuai permintaan 
pemegang polis yang bisa dihitung secara teknis aktuaria. 
c. Plan Asuransi Kecelakaan Kumpulan 
1) Asuransi Kecelakaan Diri 
Yaitu asuransi jiwa kumpulan yang memberikan jaminan kerugian financial 
peserta sebagai akibat kecelakaan. 
Resiko kecelakaan dalam asuransi kecelakaan diri dibedakan menjadi tiga resiko A, B 
dan D dengan keuntungan sebagi berikut: 
v Resiko A (meninggal dunia) 
Jika peserta meninggal dunia akibat kecelakaan dalam masa asuransi, kepada ahli 
waris melalui Pemegang Polis dibayarkan santunan sebesar Uang Pertanggungan. 
v Resiko B (cacat tetap total/sebagian) 
Jika peserta mengalami cacat tetap total/sebagian akibat kecelakaan dalam masa 
asuransi, kepada peserta melalui pemegang polis dibayarkan santunan sebesar 
prosentase yang telah ditentukan maksimum sebesar Uang Pertanggungan. 
v Resiko D (perawatan akibat kecelakaan) 
Jika peserta menjalani pengobatan/perawatan akibat kecelakaan dalam masa 
asuransi, kepada peserta yang bersangkutan melalui pemegang polis dibayarkan 
biaya pengobatan/perawatan sebesar kwitansi dan maksimal 10% dari Uang 
Pertanggungan untuk setiap kejadian dan maksimal sebesar Uang Pertanggungan 
selama masa asuransi. 
Benefit resiko kecelakaan yang dapat dijual pada Asuransi Kecelakaan Diri: 
Resiko A  : Meninggal dunia 
Resiko A + B  : Meninggal dunia + cacat tetap 
Resiko B + D  : Cacat tetap + perawatan kecelakaan 
Resiko A + B + D : Meninggal dunia + cacat tetap + perawatan  
 Kecelakaan 
d. Plan Asuransi Kesehatan Kumpulan 
1) Asuransi Rawat Inap (sebagai rider) 
Program asuransi jiwa kumpulan yang tidak bisa berdiri sendiri dan merupakan 
program yang harus ditambahkan pada program lain yang memberikan proteksi biaya 
rawat inap dengan masa asuransi (1 tahun), misal pada Asuransi Ekawarsa, sehingga 
menjadi Asurasi Ekawarsa ditambah Rawat Inap. 
2) Asuransi Rawat Inap dan Pembedahan 
Asuransi jiwa kumpulan yang memberikan benefit kepada peserta berupa 
penggantian biaya rawat inap dan atau pembedahan peserta dirumah sakit dalam masa 
asuransi (1 tahun) karena suatu penyakit atau kecelakaan. 
e. Plan Anuitas 
1) Anuitas seumur hidup 
Merupakan asuransi yang memberikan manfat proteksi atau pertanggungan kepada 
tertanggung berupa pembayaran berkala kepada tertanggung dalam masa asuransi 
selama tertanggung masih hidup. 
2) Anuitas Tertentu 
Merupakan asuransi yang memberikan manfat proteksi atau pertanggungan kepada 
tertanggung berupa pembayaran berkala kepada tertanggung dalam masa asuransi 
jangka waktu tertentu. 
(Sumber: Dokumen perusahaan AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa 
Kumpulan Yogyakarta) 
Dapat disimpulkan bahwa keinginan dan kebutuhan calon pemegang polis dapat 
dipenuhi sepanjang produk dibuat tidak menyimpang dari undang-undang asuransi dan 
inovasi atau rancangan produk tidak menyimpang dari perhitungan teknis asuransi.  
 
B. Penetapan Harga 
Dalam menetapkan harga AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa 
Kumpulan Yogyakarta tidak menggunakan standar harga seperti barang-barang lainnya, 
namun istilah yang digunakan dalam perusahaan asuransi jiwa untuk menetapkan harga 
adalah Premi.  Seperti yang diungkapkan Ibu Erna Widyastuti Selaku Tenaga Teknik Askum: 
“Yang dimaksud premi adalah suatu pembayaran oleh Pemegang Polis, untuk 
membuat satu polis asuransi berlaku dan memeliharanya agar terus berlaku. Besar 
premi yang harus dibayar oleh Pemegang Polis untuk tiap-tiap peserta adalah sesuai 
dengan yang tercantum dalam Daftar Data Peserta. Jumlah premi dari seluruh 
peserta merupakan kewajiban yang harus dibayar oleh pemegan polis”.  
 
Untuk menghitung Premi Asuransi Jiwa Kumpulan, meliputi beberapa faktor: 
1. Uang Pertanggungan ( UP ) 
Untuk dapat menghitung premi diperlukan data besarnya santunan (Uang 
Pertanggungan) yang diinginkan. 
 
 
2. Umur Peserta Saat Mulai Asuransi 
Umur peserta di hitung berdasarkan usia ulang tahun terdekat yaitu hitungan umur 
pecahan dalam bulan yang lebih besar atau sama dengan 6 bulan dibulatkan ke atas, 
jika kurang dari 6 bulan dibulatkan kebawah. 
3. Jangka Waktu/Masa Asuransi 
Disesuakan dengan yang dikehendaki pemegang polis, maksimal usia ditambah 
jangka waktu asuransi sama dengan 65 tahun. 
4. Cara Pembayaran Premi asuransi kumpulan 





5. Tabel tarif Premi 
Tabel dibuat berdasarkan Uang Pertanggungan dan plan tertentu untuk setiap umur 
dan jangka waktu/masa asuransi. 
(Sumber: wawancara dengan Ibu Erna Widyastuti) 
Penulis dapat menyimpulkan bahwa dalam menghitung harga premi asuransi jiwa 
kumpulan ditentukan oleh permintaan (keinginan), kebutuhan dan kemampuan calon 
pemegang polis juga. 
 
C. Sistem Distribusi 
AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa kumpulan Yogyakarta tidak 
menggunakan sistem distribusi barang, karena bukan menghasilkan barang melainkan 
menghasilkan jasa atau pelayanan, oleh karena itu AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang 
Asuransi Jiwa kumpulan Yogyakarta menggunakan mekanisme pemasaran. Seperti yang 
diungkapkan Bapak Budi Sutikno selaku Kepala Unit Operasional: 
“Mekanisme pemasaran dimulai dari seorang agen mencari dan mendapatkan 
prospek, wawancara atau interview, pengajuan proposal, presentasi, pendataan 
peserta dan penutupan asuransi”. 
 
Dari kutipan wawancara diatas, dapat disimpulkan bahwa mekanisme pemasaran 
merupakan cara asuransi jiwa kumpulan dalam melakukan distribusi pemasaran produk 
kepada calon pemegang polis karena memasarkan produk-produk asuransi jiwa kumpulan 
yang berbentuk abstrak, tidak berwujud materil, hanya sebuah konsep. 
 
D. Komunikasi pemasaran 
Komunikasi pemasaran bertujuan untuk menginformasikan /mempengaruhi/ 
memberi pengertian suatu produk perusahaan kepada sasaran pasar. Seperti yang 
diungkapkan Bapak Budi Sutikno selaku Kepala Unit Operasional: 
“Komunikasi pemasaran yang digunakan AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang 
Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta adalah tipe direct marketing”. 
 
Oleh karena itu dalam mempengaruhi/memberi pengertian terhadap sasaran pasar 
agar bersedia menerima dan membeli produk yang ditawarkan adalah melalui: 
1. Sistem agency  
Agen yang bekerja atas nama dan untuk perusahaan asuransi jiwa dan langsung 
memasarkan produk-produk asuransi jiwa kumpulan kepada pasar lembaga (group) yang 
berbadan hukum dan berhadapan langsung dengan orang-orang penting dalam lembaga, 
seperti para komisaris, direksi, kepala departemen, kepala biro, ketua serikat pekerja, ketua 
yayasan, sekretaris dan lain-lain melalui berbagai cara, Agen asuransi jiwa kumpulan harus 
mampu menjalin hubungan dengan orang-orang tersebut, karena mereka adalah orang-
orang pengambil keputusan yang mewakili anggota organisasai sebagai konsumen asuransi 
jiwa kumpulan. 
2. Pemegang Polis  
Pelayanan yang baik kepada pemegang polis dapat memberikan citra baik terhadap 
perusahaan, tentunya hal tersebut akan membantu dalam peningkatan citra positif 
perusahaan AJB Bumiputera 1912 khususnya Kantor Cabang asuransi jiwa kumpulan 
Yogyakarta, misal memberikan informasi-informasi tentang pasar asuransi jiwa kumpulan 
yang potensial untuk di prospek.  
(Sumber: wawancara dengan Bapak Budi Sutikno) 
Kedua komunikasi pemasaran di atas dapat lebih efektif dan efisien dijalankan oleh 
AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta dalam 
memperkenalkan suatu produk dan membentuk pemahaman kepada calon pemegang polis 
terhadap produk dibandingkan dengan yang di lihat melalui iklan, sebab dapat menjawab 
pertanyaan-pertanyaan dan memberikan umpan balik segera kepada calon pemegang polis. 
 
E. Kendala-kendala yang dihadapi 
Implementasi strategi pemasaran dalam penggarapan pasar asuransi jiwa kumpulan 
juga mempunyai beberapa kendala-kendala, yaitu: 
1. Sumber daya manusia kurang tepat dengan pasarnya 
Luasnya pasar sasaran yang akan di prospek, berdampak pada sulitnya 
menempatkan agen, seperti yang diungkapkan Bapak Dani Hartadi selaku Kepala Unit 
Operasional:  
“Luasnya pasar sasaran mengakibatkan kurang tepat antara segmen pasar dengan 
agen yang ditempatkan, sehingga agen yang ditempatkan disana kurang berhasil”. 
 
Berdasarkan kutipan wawancara diatas, maka baiknya setiap agen dituntut harus 




2. Produk kalah bersaing 
Dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan pemegang polis, produk asuransi jiwa 
kumpulan kadang kalah bersaing, sehingga perlu lebih kreatif dan inovatif lagi dalam 
merancang produk. Seperti yang diungkapkan Bapak Dani Hartadi selaku Kepala Unit 
Operasional:  
“Program AJB Bumiputera 1912 asuransi jiwa kumpulan kredit cicilan bulanan 
yang memberikan manfaat apabila debitur meninggal dunia dalam masa asuransi 
maka akan dibayarkan sisa pinjaman debiturnya kepada pemegang polis, 
sedangkan pesaingnya apabila debiturnya meninggal dunia atau di PHK maka sisa 
pinjaman debiturnya akan dibayarkan kepada pemegang polis”.  
 
Dari dua hal tersebut tentunya lebih menguntungkan apabila pemegang polis 
tersebut masuk ke asuransi pesaing. 
3. Tarif premi relatif lebih tinggi 
Premi yang dibebankan pada pemegang polis relatif lebih tinggi dibandingkan 
pesaingnya, dampaknya terkadang nasabah lebih cenderung berfikir ulang untuk membeli 
produk asuransi jiwa kumpulan. 
(Sumber: wawancara dengan Bapak Dani Hartadi) 
Dari hasil wawancara diatas maka dapat diketahui bahwa kendala-kendala dalam 
implemantasi strategi pemasaran AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa 
Kumpulan Yogyakarta dalam penggarapan pasar asuransi jiwa kumpulan diantaranya adalah 
sumber daya manusia kurang tepat dengan pasarnya, produk kalah bersaing dan tarif premi 






















KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil pengamatan yang telah diuraikan mengenai strategi pemasaran 
pada AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta, maka 
dapat di simpulkan bahwa strategi pemasaran asuransi jiwa kumpulan dalam penggarapan 
pasar secara efektif dan efisien menggunakan strategi segitiga tepat, penetapan harga, sistem 
distribusi, dan komunikasi pemasaran.  
1. Strategi Segitiga Tepat 
a. Tepat pasar  
Implementasi stratregi pemasaran asuransi jiwa kumpulan Kantor Cabang 
Yogyakarta yang berdasar pada pasar potensial dalam penggarapannya untuk dapat 
ditawari produk-produk asuransi jiwa kumpulan. Tepat pasar dimulai dengan 
melakukan segmentasi pasar kemudian dilakukan identifikasi pasar sehingga 
didapatkan data pasar potensial yang selanjutnya akan ditentukan skala proritas 
penggarapannya. 
b. Tepat sumber daya manusia  
Implementasi strategi pemasaran asuransi jiwa kumpulan dalam menempatkan 
sumber daya manusia (agen) pada segmen pasar yang tepat sesuai pengetahuan dan 
kemampuannya.  AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan 
Yogyakarta dalam menentukan Sumber Daya Manusia (agen) melakukan langkah-
langkah sebagai berikut : 
a. Perekrutan calon Sumber daya manusia (agen) 
b. Pendidikan dan Pelatihan calon sumber daya manusia (agen) 
c. Pembinaan Sumber Daya Manusia (agen) Pelatihan Lapangan 
 
c. Tepat produk  
Penawaran produk kepada calon pemegang polis didasarkan pada identifikasi 
pasar yang sudah dilakukan. Produk yang ditawarkan disesuaikan dengan kebutuhan 
dan keinginan calon pemegang polis. 
2. Faktor-faktor yang digunakan dalam menghitung premi asuransi jiwa kumpulan 
meliputi: Uang Pertanggungan (UP), umur peserta saat mulai asuransi, jangka 
waktu/masa asuransi, cara pembayaran premi dan tabel  tarif premi.  
3. AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan Yogyakarta menggunakan 
mekanisme pemasaran dalam melakukan ditribusi pemasaran produk kepada calon 
pemegang polis. Mekanisme pemasaran dimulai dari seorang agen mencari dan 
mendapatkan prospek, wawancara atau interview, pengajuan proposal, presentasi, 
pendataan peserta dan penutupan asuransi. 
4. Komunikasi pemasaran yang digunakan asuransi jiwa kumpulan dalam mempengaruhi 
sasaran pasar agar bersedia menerima dan membeli produk yang ditawarkan melalui 
sistem agency dan pemegang polis. 
5. Implementasi strategi pemasaran AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa 
Kumpulan Yogyakarta dalam penggarapan pasar juga mengalami kendala-kendala, antara 
lain: Sumber daya manusia kurang tepat dengan pasarnya, produk kalah bersaing dan 
tarif premi relative lebih tinggi. 
 
B. SARAN  
Setelah menarik kesimpulan dari uraian di atas dan pembahasan mengenai strategi 
pemasaran pada AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi Jiwa Kumpulan 
Yogyakarta, maka penulis mencoba memberikan saran-saran yang kiranya dapat dijadikan 
perhatian: 
1. Mekanisme penggarapan pasar sudah dibuat, namun implementasinya tidak berjalan 
sesuai dengan yang sebenarnya khususnya dalam mengidentifikasi pasar dan penentuan 
skala prioritas penggarapan pasar sehingga banyak pasar-pasar yang potensial tidak 
tergarap. Oleh karena itu kalau petugas lapangan (agen) ingin berhasil harus mampu 
mengidentifikasi pasar sampai mendapatkan pasar potensial sekaligus mampu 
menentukan skala prioritas penggarapan pasar. 
2. Luasnya pasar sasaran yang akan di prospek berdampak pada sulitnya menempatkan 
agen, yang mengakibatkan kurang tepat antara segmen pasar dengan agen yang 
ditempatkan, sehingga agen yang ditempatkan disana kurang berhasil, oleh karena itu 
baiknya setiap agen dituntut harus memiliki pengetahuan dan kemampuan dalam segmen 
pasar manapun agar mampu dan berhasil dalam menggarap pasar. 
 
Dengan memperhatikan hal tersebut diatas, maka diharapkan mampu memberikan 
gambaran jelas tentang strategi pemasaran pada AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang 
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1. Jelaskan yang dimaksud dengan strategi segitiga tepat yaitu tepat pasar, tepat sumber daya 
manusia, dan tepat produk, dalam penggarapan pasar asuransi jiwa kumpulan?  
2. Jelaskan produk-produk asuransi jiwa kumpulan yang ditawarkan kepada calon nasabah?  
3. Jelaskan faktor-faktor yang digunakan asuransi jiwa kumpulan dalam menetapkan harga?  
4. Bagaimana cara asuransi jiwa kumpulan dalam melakukan distribusi pemasaran produk agar 
sampai kepada calon nasabah? 
5. Jelaskan komunikasi pemasaran yang digunakan asuransi jiwa kumpulan dalam 
mempengaruhi sasaran pasar agar bersedia menerima dan membeli produk yang 
ditawarkan? 
6. Jelaskan kendala-kendala yang dihadapi AJB Bumiputera 1912 Kantor Cabang Asuransi 






DEPARTEMEN  PENDIDIKAN NASIONAL  
UNIVERSITAS SEBELAS MARET 
FAKULTAS ILMU SOSIAL DAN ILMU POLITIK 
PROGRAM DIPLOMA III MANAJEMEN ADMINISTRASI  
Jl. Ir. Sutami 36 A kentingan, Jebres, Surakarta Telp. (0271) 648379, 632478 
 
Form Monitoring Magang 
Nama    : Dwi Fithrianto 
NIM    : D 1506073 
Tempat Magang  : AJB Bumiputera 1912 KC Askum Yogyakarta 
Periode Monitoring  : mingguan ( tanggal 10 Maret s/d 13 Maret 2009 ) 
 
1.  Tugas – tugas yang telah dilakukan : 
a. Memindahkan data nasabah ke komputer secara manual 
b. Menstempel kuitansi beserta data pendukung 
c. Memilah kuitansi asli dengan copyan dengan data pendukung 
2. Hambatan – hambatan yang ditemui : 
a. Canggung 
b. Belum menguasai materi 
c. Kurang bisa berinteraksi dan bersosialisasi 
d. ……………………………………………………………………… 
e. ……………………………………………………………………… 
3. Cara mengatasi hambatan : 
a. Bertanya bila ada yang belum paham 
b. Belajar bersosialisasi dengan karyawan kantor seiring berjalannya waktu 









Yogyakarta, 8 April 2009 
Mengetahui, 
Pimpinan tempat magang,    Mahasiswa, 
 
 
( Murkadi )       ( Dwi Fithrianto ) 
    NIK.             NIM. D1506073 
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Jl. Ir. Sutami 36 A kentingan, Jebres, Surakarta Telp. (0271) 648379, 632478 
 
Form Monitoring Magang 
Nama    : Dwi Fithrianto 
NIM    : D 1506073 
Tempat Magang  : AJB Bumiputera 1912 KC Askum Yogyakarta 
Periode Monitoring  : mingguan ( tanggal 16 Maret s/d 20 Maret 2009 ) 
 
4.  Tugas – tugas yang telah dilakukan : 
a. Memindahkan data nasabah ke komputer secara manual 
b. Mengelola berkas, menstempel dan memilah berdasarkan no. kas dan tanggal 




5. Hambatan – hambatan yang ditemui : 





6. Cara mengatasi hambatan : 







Yogyakarta, 8 April 2009 
Mengetahui, 
Pimpinan tempat magang,    Mahasiswa, 
 
 
( Murkadi )     ( Dwi Fithrianto ) 
    NIK.           NIM. D1506073 
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Form Monitoring Magang 
Nama    : Dwi Fithrianto 
NIM    : D 1506073 
Tempat Magang  : AJB Bumiputera 1912 KC Askum Yogyakarta 
Periode Monitoring  : mingguan ( tanggal 23 Maret s/d 27 Maret 2009 ) 
 
7.  Tugas – tugas yang telah dilakukan : 
a. Mengelompokkan arsip yang berkaitan dengan pajak penghasilan berdasarkan 
nama 
b. Memilah kuitansi asli dengan copyan dengan data pendukung 
c. Memindahkan data nasabah ke komputer secara manual 
d. Membuat data dari ekspedisi sertifikat dan dicetak 
e. Memilah sertifikat dan copyannya 
8. Hambatan – hambatan yang ditemui : 
a. Kode arsip tidak ada 




9. Cara mengatasi hambatan : 
a. Dibutuhkan kesabaran dan terus berusaha  
b. Bertanya pada  karyawan 






Yogyakarta, 8 April 2009 
Mengetahui, 
Pimpinan tempat magang,    Mahasiswa, 
 
 
( Murkadi )      ( Dwi Fithrianto ) 
   NIK.                NIM. D1506073 
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Form Monitoring Magang 
Nama    : Dwi Fithrianto 
NIM    : D 1506073 
Tempat Magang  : AJB Bumiputera 1912 KC Askum Yogyakarta 
Periode Monitoring  : mingguan ( tanggal 30 Maret s/d 3 April 2009 ) 
 
10.  Tugas – tugas yang telah dilakukan : 
a. Membuat data dari ekspedisi sertifikat dan dicetak 
b. Memisahkan sertifikat asli dan copyan 
c. Mengarsip sertifikat copyan  
d. ……………………………………………………………………… 
11. Hambatan – hambatan yang ditemui : 





12. Cara mengatasi hambatan : 
a. Bertanya pada pegawai Bumiputera di kota tersebut 
b. Belajar dari kesalahan yang pernah terjadi 






Yogyakarta, 8 April 2009 
Mengetahui, 
Pimpinan tempat magang,    Mahasiswa, 
 
 
( Murkadi )      ( Dwi Fithrianto ) 
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Form Monitoring Magang 
Nama    : Dwi Fithrianto 
NIM    : D 1506073 
Tempat Magang  : AJB Bumiputera 1912 KC Askum Yogyakarta 
Periode Monitoring  : mingguan ( tanggal 6 April s/d 9 April 2009 ) 
 
13.  Tugas – tugas yang telah dilakukan : 
a. Mengelola berkas, menstempel dan memilah berdasarkan no. kas dan tanggal 
b. Mengelompokkan arsip yang berkaitan dengan pajak penghasilan berdasarkan 
nama 
c. Mengelola berkas, menstempel dan memilah berdasarkan no. kas dan tanggal 
d. Membuat data dari ekspedisi sertifikat dan dicetak 
e. Memindahkan data nasabah ke komputer secara manual 
 
14. Hambatan – hambatan yang ditemui : 





15. Cara mengatasi hambatan : 







Yogyakarta, 8 April 2009 
Mengetahui, 
Pimpinan tempat magang,    Mahasiswa, 
  
( Murkadi )     ( Dwi Fithrianto ) 
   NIK.             NIM. D1506073 
 
 
